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PRESENTACION 
                                               SEÑOR PRESIDENTE 
SEÑORES JURADOS 
 
Presento la tesis titulada “Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa 
Axiom Software S.A.C” 
En cumplimiento de las normas establecidas en el Reglamento de Grados y 
Títulos de la Universidad César Vallejo para obtener el título en Ingeniería de 
Sistemas de la Universidad Privada “César Vallejo” Sede Lima Norte. 
La presente investigación busca determinar la influencia de un Sistema Web para 
el proceso de ventas en la empresa Axiom Software S.A.C, con el objetivo de 
mejorar el proceso de ventas de la empresa en mención. El presente estudio 
consta de siete capítulos distribuidos de la siguiente manera: Capítulo I 
Introducción, donde se resalta la problemática, justificación de la investigación, 
trabajos previos, teorías relacionadas con el tema, las hipótesis y objetivos para 
su desarrollo. El capítulo II, en donde se detalla el tipo de estudio, diseño de 
investigación, estudio de las variables, población, muestra, muestreo, técnicas e 
instrumentos de medición y los aspectos éticos a tener en cuenta. El capítulo III 
detalla los resultados obtenidos en la investigación. En el capítulo IV se indica la 
discusión con otras investigaciones similares. El capítulo V presenta las 
conclusiones obtenidas. El capítulo VI detalla las recomendaciones. El capítulo 
VII, contiene las referencias bibliográficas utilizadas para la elaboración de la 
investigación. 
Espero señores miembros del jurado que la presente investigación se ajuste a los 
requerimientos establecidos y que este trabajo sirva como base para posteriores 
estudios. 










                                                                                                                        
ÍNDICE GENERAL                                                                                                i 
ÍNDICE DE TABLAS                                                                                              i 
ÍNDICE DE FIGURAS                                                                                            iv 
GENERALIDADES                                                                                                 1 
TITULO                                                                                                             1 
AUTOR                                                                                                             1 
ASESOR                                                                                                           1 
TIPO DE INVESTIGACIÓN                                                                              1 
LÍNEA DE INVESTIGACIÓN                                                                            1 
LOCALIDAD                                                                                                     1 
DURACIÓN DE LA INVESTIGACIÓN                                                              1 
I.            INTRODUCCIÓN                                                                                       2 
1.1 REALIDAD PROBLEMÁTICA                                                                   3 
1.2 TRABAJOS PREVIOS                                                                               6 
1.3 TEORIAS RELACIONADAS CON EL TEMA                                           10 
1.4  FORMULACIÓN DEL PROBLEMA                                                         35 
1.5  JUSTIFICACIÓN DE ESTUDIO                                                               36 
1.6 HIPÓTESIS                                                                                               38 
1.7 OBJETIVOS                                                                                              38 
II.          METODO                                                                                                  39 
2.1 DISEÑO DE INVESTIGACIÓN                                                                     39 
2.2 VARIABLES DE OPERACIONALIZACIÓN                                              40 
2.3 POBLACIÓN Y MUESTRA 
2.4 TÉCNICAS   E   INSTRUMENTOS   DE   RECOLECCIÓN DE   
      DATOS, VALIDEZ Y CONFIABILIDAD 
    2.5 MÉTODOS DE ANÁLISIS DE DATOS  
    2.6 ASPECTOS ÉTICOS                                                                              
III.        RESULTADOS  
IV.        DISCUSION 
V.         CONCLUSIONES 
VI.        RECOMENDACIONES 






































                                                                                                                                                                                                    
 
ANEXOS                                                                                                        Página 
Anexo 1: Matriz de Consistencia…………………………………………………...83 
Anexo 2: Ficha técnica, instrumento de Recolección de Datos……………...84 
Anexo 3: Instrumento de Investigación en el Porcentaje de crecimiento en 
Ventas y Productividad en ventas Pre-Test…………………………………..85-86 
Anexo 3: Instrumento de Investigación en el Porcentaje de crecimiento en 
Ventas y Productividad en ventas Post-Test…………………………………87-88 
Anexo 4: Base de datos experimental………………………………………….89 
Anexo 5: Resultados de la confiabilidad del Instrumento………………….90-92 
Anexo 6: Validación del Instrumento………………………………………..93-101 
Anexo 7: Entrevista sobre la Realidad Problemática……………………102-104   
Anexo 7: Entrevista sobre la Economía y Proveedores…………………105-106  
Anexo 8: Carta de Aprobación de la empresa…………………………….107  
Anexo 9: Acta de Implementación del sistema……………………………108 
Anexo 10: Desarrollo de la Metodología SCRUM…………………………110-195 
Anexo 11: Manual Técnico…………………………………………………….196-208 
Anexo 12: Manual de Usuario………………………………………………...209-235 










ÍNDICE DE TABLAS                                                                            Página 
 
 
Tabla 1: Cuadro comparativo de Metodologia de Desarrollo……………....27  
Tabla 2: Selección de la Metodologia del Sistema Web……………………..28 
Tabla 3: Técnicas e Instrumentos de Recolección de Datos...……………..46 
Tabla 4: Validez para el Porcentaje de Crecimiento en Ventas…………….47 
Tabla 5: Validez para la  Productividad en Ventas………………………..…..48 
Tabla 6: Confiabilidad……………………………………………………………...51 
Tabla 7: Medidas Descriptivas del Porcentaje de Crecimiento de 
Ventas………………………………………………………………………………....58  
Tabla 8: Medidas Descriptivas de Productividad en 
Ventas…………………………………………………………………………………59 
Tabla 9: Prueba de Normalidad – Porcentaje de Crecimiento de 
Ventas……………………………………………………………….........................61 
Tabla 10: Prueba de Normalidad – Productividad en 
Ventas………………………………………………………….………………..…....63 
Tabla 11: Prueba T- Student – Porcentaje de Crecimiento de 
Ventas………………………………………………………………………………....66  













ÍNDICE DE FIGURAS                                                                                   Página 
 
Figura 1: Porcentaje de Crecimiento en Ventas……………………………......7 
Figura 2: Productividad en Ventas………………………………………………..8 
Figura 3: Modelo Vista Controlador……………………………………………....23 
Figura 4: Arquitectura MVC………………………………………………………...24 
Figura 5: Diseño Pre-Experimental de Pre-Prueba / Post-Prueba………......38 
Figura 6: Grado de Confiabilidad………………………………………………….48 
Figura 7: Correlación del Porcentaje de Crecimiento en Ventas…………….50  
Figura 8: Correlación de la Productividad en Ventas………………………….50 
Figura 9: Coeficiente de Correlación de Personas……………………………..51 
Figura 10: Estadístico de Prueba………………………………………………….54 
Figura 11: Distribución Normal…………………………………………………….56 
Figura 12: Indicador Porcentaje de Crecimiento de Ventas antes y después 
de implementar el sistema web…………………………………………………....59 
Figura 13: Indicador Productividad en Ventas antes y después de 
implementar el sistema web………………………………………………….........60 
Figura 14: Prueba de Normalidad de Indicador Porcentaje de Crecimiento de 
Ventas antes de implementar el sistema web……………………………………………………………62 
Figura 15: Prueba de Normalidad de Indicador Porcentaje de Crecimiento de 
Ventas después de implementar el sistema 
web………………………………………………………………………….........................................................................62 
Figura 16: Prueba de Normalidad de Indicador Productividad en Ventas 
antes de implementar el sistema web……………………………………………………………………………64 
Figura 17: Prueba de Normalidad de Indicador Productividad en Ventas 
después de implementar el sistema 
web………………………………………………………………………….........................................................................64 
Figura 18: Prueba de T-Student para indicador Porcentaje de Crecimiento de 
Ventas…………………………………………………………………………………..67 




Universidad Cesar Vallejo                                           Escuela de Ingeniería de Sistemas 
1 
Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa 
Axiom Software S.A.C 
 




Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa Axiom Software S.A.C 
AUTOR 
Sánchez Córdova, Enrique Daniel 
ASESOR 
Mgtr. Saavedra Jiménez, Robert Roy 
TIPO DE INVESTIGACIÓN 
Tipo de investigación: Aplicada – Experimental. 
LÍNEA DE INVESTIGACIÓN 
Sistema de Información y Comunicaciones. 
LOCALIDAD 
Axiom Software S.A.C 
Jr. Amatistas 221 Piso 2 – San Juan de Lurigancho 
RUC: 20504000932  
 
DURACIÓN DE LA INVESTIGACIÓN 
Fecha de Inicio: abril 2018. 
Fecha de culminación: diciembre 2018. 
 
  
Universidad Cesar Vallejo                                           Escuela de Ingeniería de Sistemas 
2 
Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa 
Axiom Software S.A.C 
 





El presente trabajo de investigación detalla el desarrollo e implementación de un 
sistema web para el proceso de ventas en la empresa Axiom Software S.A.C que 
tiene como objetivo principal determinar la influencia del sistema web desarrollado 
a fin incrementar el porcentaje de crecimiento en ventas , la productividad en 
ventas y apoyar en el desarrollo de la empresa. 
 
Para la investigación se utilizó la metodología SCRUM con lenguaje de 
programación PHP y motor de base de datos MariaDB que permitió el desarrollo 
del sistema web para el proceso de ventas. 
 
Se empleó la investigación aplicada, diseño pre-experimental y tipo experimental, 
como población se tomó los registros de ventas y muestra para ambos 
indicadores, el porcentaje de crecimiento en ventas y la productividad en ventas, 
en un periodo de dos meses, asimismo, se utilizó las fichas de registro. 
 
Para los resultados se utilizó el método de Shapiro-Wilk para la validación de las 
hipótesis propuestas. Finalmente se demostró que el sistema web mejoró el 
proceso de ventas en la empresa Axiom Software S.A.C debido a que se logra un 
incremento de 5.45% en el porcentaje de crecimiento en ventas y 171.65 und en 
la productividad en ventas para el proceso de ventas. 
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This research work details the development and implementation of a web system 
for the sales process in the company Axiom Software SAC whose main objective 
is to determine the influence of the web system developed in order to increase the 
percentage of sales growth, productivity in sales and support in the development 
of the company. 
 
For the research, the SCRUM methodology with PHP programming language and 
MariaDB database engine was used, which allowed the development of the web 
system for the sales process. 
 
Applied research, pre-experimental design and experimental type was used, as 
the population took the sales records and sample for both indicators, the 
percentage of growth in sales and productivity in sales, in a period of two months, 
also, He used the registration forms. 
 
For the results, the Shapiro-Wilk method was used to validate the hypotheses 
proposed. Finally, it was demonstrated that the web system improved the sales 
process in the company Axiom Software S.A.C due to an increase of 5.45% in the 
percentage of sales growth and 171.65 und in sales productivity for the sales 
process. 
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I. INTRODUCCIÓN  
1.1 REALIDAD PROBLEMÁTICA 
Antes de mostrar la situación actual en la que se encuentra la empresa 
AXIOM SOFTWARE S.A.C, debemos ver qué sucede en el ámbito 
internacional y nacional. 
En el escenario internacional, Según una publicación de INBOUNDCYCLE  
en la revista CVE (2017), indica que “Cada vez son más los retos que se 
afrontan al tratar de consolidar ventas, podría decirse que estar en este 
departamento es una de las posiciones más difíciles que se pueden 
enfrentar a nivel profesional y fuera de este. Especialmente cuando el 
panorama no es muy alentador y todo apunta a que la automatización de 
distintos procesos es una amenaza constante para las personas dedicadas 
a vender. Datos de CMO Council indican que la automatización genera 
hasta un incremento del 14.5% en la productividad de las ventas y una 
reducción de los gastos generales en marketing de hasta 12.2%.” (p. 4). 
 
En el escenario nacional, Según una publicación del portal Masventas en la 
revista de Servicio de Tecnologías de Información de Perú (2017), indica 
que “Dentro del mundo de las ventas, uno los principales retos es la 
prospección, así lo revela una investigación realizada por HubSpot, donde 
40% de los vendedores que participaron en el estudio, indicaron que la 
prospección es la parte más difícil de su trabajo y con la apuesta cada vez 
más fuerte hacia la automatización, es bueno saber qué se puede hacer 
para mejorar las ventas”. (p.13).  
 
La presente investigación se realiza en la empresa AXIOM SOFTWARE 
SAC es una entidad privada en el distrito de San Juan de Lurigancho, que 
realiza ventas de sistemas a medida, venta y compra de servidores, 
asesorías contables, asesorías tributarias, auditorias de software, entre 
otros, para empresas de diferentes rubros  o  personas interesadas en 
algún producto o servicio que necesitan. El proceso de ventas se origina de 
forma presencial o telefónica, En la forma presencial, inicia en una reunión 
previamente coordinado, donde el cliente le indica las características del 
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producto o servicio, alcance, tiempo, presupuesto, entre otros. Pero en 
muchos casos, el asesor de ventas no toma en cuenta o no presta 
debidamente la atención al cliente, que en muchos casos se llegó a 
muchas disconformidades por ello no se llegaban a realizar la venta del 
producto o servicio, por ende realiza perdidas a la empresa. Una vez el 
cliente confirma que el prospecto del sistema está conforme conjuntamente 
con el precio y el modo de pago, que puede ser al contado o al crédito, se 
inicia la construcción del sistema requerido por el cliente, en este punto 
cabe indicar que el cliente en muchos casos solicita que el sistema este 
habilitado en varios puntos o lugares, equipos, aumento de artículos e 
imágenes y ello retrasa el progreso del producto o servicio. Terminado los 
cambios del último momento por parte del cliente, se procede a realizar la 
facturación por los servicios o productos  que se llegaron en el acuerdo 
previamente firmado y sellado en un documento de entendimiento, se 
realiza factura o boleta , cabe recalcar que la empresa tiene su propio 
sistema de facturación pero no cubre todos los aspectos que actualmente 
maneja, no se adapta completamente y ello genera errores de cálculo, el 
cliente no puede revisar su facturas o boletas a través de una plataforma  
por concepto de transparencia. Finalmente se procede a entregar el 
producto o sistema tal como lo solicito el cliente totalmente funcional. 
Cuando el cliente solicita un producto o servicio por vía telefónica se realiza 
una coordinación para una reunión y el cliente pueda detallar lo que 
realmente necesita, y todo ello va documentado. En resumen, el problema 
central de esta investigación que nace en el proceso de ventas es el 
compromiso de los asesores de ventas hacia los clientes que ya 
mencionado, no prestan la debida atención o empatía, en consultar al 
cliente lo que necesita y esto es problema continuo que genera frustración 
tanto para el cliente como para el propio asesor de ventas, dando como 
resultado perdidas económicas a la empresa, porque sabemos que el 
cliente es el input para que la empresa pueda subsistir en el mercado, 
genera oportunidades de negocio y ello permite tener planificaciones para 
que la empresa pueda expandir su negocio e incrementara un mayor 
público potencial, pero si en caso contrario el problema persiste entonces la 
empresa no podrá permanecer más en el mercado debido a los problemas 
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financieros y el daño en su imagen empresarial, ello traería como 
consecuencia un mayor incremento de desempleados en el país. 
Esto ha generado serios problemas en sus indicadores, como en este caso 
el porcentaje de crecimiento de ventas se ha visto afectado, se puede 




Porcentaje de crecimiento en Ventas 
 
Como se puede observar que el porcentaje de crecimiento en ventas no es 
constante y su mayor decaimiento fue el  6/09/2018 con 1.83% en 
promedio este indicador está en un 15.37% y lo ideal que busca la empresa 
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La Productividad en Ventas pasa por la misma situación, se puede visualizar en 
la siguiente imagen (Ver Figura 2) 
 
                                                   Figura 2 
 
 
Productividad en Ventas 
 
Como se puede visualizar este indicador  no es constante y su máximo 
decaimiento fue el 13/09/2018 con 4.43 unidades producidas por hora en 
ventas y en promedio este indicador está en 11.79 unidades. Por ello surge 
la siguiente pregunta: ¿Qué sucederá si se sigue teniendo los mismos 
problemas en la empresa Axiom Software S.A.C?, en respuesta a dicha 
pregunta, no habrá incremento de ventas, los clientes no irán a comprar 
ningún producto o servicio en la empresa, y lo más importante, la empresa 
tendrá una mala reputación en el mercado a largo plazo y ello lo va 
demostrar de forma constante en sus indicadores que son el porcentaje de 
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1.2 TRABAJOS PREVIOS 




En el año 2017, Bendezu Huayta, Claudia Andrea, en la tesis “Sistema web 
para el proceso de ventas en la botica HELIFARMA E.I.R.L “En la 
Universidad Privada César vallejo de Perú. La presente El problema central 
que está surgiendo en la empresa está dado en su proceso de ventas que es 
lento, ya que no cuenta con un sistema para agilizar este proceso, además 
su registro y control de sus medicamentos es manual presentando así 
demora de 5 a 10 minutos en poder atender a su cliente. Por ello, todos los 
pedidos se transcriben en un cuaderno de venta realizando así reportes 
cada 8 horas al día, inclusive al momento de trascribirlo a un Excel para el 
control y sus respectivos precios de los productos se realizan errores en las 
ventas, El segundo inconveniente que tiene la empresa es sobre los errores 
de planificaciones para lo del crecimiento en ventas, ya que no hay un 
control adecuado referente a sus reportes al momento de registrarlo en un 
cuaderno, pudiendo así no cuadrar con exactitud el inventario de ello. El 
objetivo general es determinar la influencia de un Sistema Web en el 
proceso de ventas en la Botica “Helífarma” E.I.R.L. la población es de 1600 
documentos generados agrupados en 20 fichas de registro de ventas. Se 
concluye que el Sistema Web mejora el proceso de ventas en la Botica 
“Helifarma”, pues permitió el incremento del porcentaje de crecimiento en 
ventas y la productividad de ventas, lo que permitió alcanzar los objetivos de 
esta investigación, a su vez la productividad de las ventas no era constantes 
llegando a tener un decaimiento de un 2.12 unidades productivas por hora 
en ventas y para el porcentaje de crecimiento llego a esta en un 3.25% de 
promedio. De este antecedente se tomará como referencia para los 
indicadores que son el porcentaje de crecimiento de ventas y la 
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En el año 2014, Maldonado Angulo, Marco Antonio realizo la investigación 
titulada “Aprovechamiento de las oportunidades de mercado mediante el 
comercio electrónico para los productos tradicionales de la ciudad de Lamas” 
(Tesis para optar el Título de Ingeniero de sistemas e informática) de la 
Universidad Nacional de San Martín - Tarapoto. El objetivo de esta tesis es 
Desarrollar un modelo de comercio electrónico para los productos 
tradicionales de Lamas que permita aprovechar las oportunidades negocio. 
El tipo de investigación es pre-experimental. Esta investigación tuvo un 
tamaño poblacional de 500 productores de “productos tradicionales”. La 
muestra de esta investigación fue de 81 productores, considerando 50% 
como nivel de confianza y un margen de error de 10%. Las conclusiones de 
esta investigación fueron que las oportunidades de negocio en el extranjero 
y a través del internet son inmensas, siendo el mayor mercado Estados 
Unidos, cuyo crecimiento de ventas por internet es mayor a 16% respecto al 
año anterior (2011) y en los países latinoamericanos es mayor a 30%. 
Además, los costos de transporte no representan un obstáculo sino nos 
dirigimos al mercado continental. De este antecedente, se  tomara como 
referencia para entender el proceso de implementación del sistema en 
el servidor.  
 
En el año 2014, Francis Reátegui en la tesis “Implementación de un Sistema 
de Información Web para el control de ventas en la Empresa Verdal R.S.M. 
Perú S.A.C” en la Universidad Nacional de San Martín, de Perú. La presente 
tesis trató el problema sobre el proceso de control de sus ventas ya que al 
realizarlo de forma manual esta propenso a que se cometan muchos errores 
y pérdidas de información. Por ello, sus niveles de stock en la mayor parte 
del tiempo no están actualizados o se desconoce el valor real, debido a que 
la empresa realiza sus controles de forma manual, por lo que la entrada y 
salida de productos no son lo suficientemente efectivos para poder controlar 
la información. De 45 comprobantes generados en un determinado mes; 10 
de ellos han sido llenados erróneamente sin saber si realmente existe stock, 
por lo que dificulta en el momento de realizar el despacho del producto. El 
objetivo que presenta esta tesis es: Optimizar el control de ventas en la 
empresa VERDAL R.S.M. PERÚ S.A.C. mediante la implementación de un 
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sistema de información web. El tipo de diseño de la investigación es Cuasi 
experimental, como población a 232 clientes en promedio que realizan 
compras al crédito constantemente, teniendo como tiempo de 6 semanas de 
las cuales se obtiene como muestra a 56 clientes. Se concluye con esta tesis 
se obtuvo que al implementar el sistema de información web, se mejoró el 
porcentaje de crecimiento en ventas realizando cálculos que facilitan la 
administración de los recursos en un 95%, proporciona información veraz y 
oportuna en tiempo real; además se incrementó el número de operaciones 
sobre las ventas, las cobranzas se realizaron a tiempo, se mantuvo 
actualizado la información del stock disponible de productos en almacén y se 
redujo los errores cometidos al generar comprobantes de ventas. Se tomará 
como referencia para el porcentaje de crecimiento de ventas. 
  
En el año 2017, Yañez Romero, Robinson  Manuel en la tesis “Sistema web 
para el proceso de ventas en la empresa RYSOFT “En la Universidad 
Privada César vallejo de Perú. La presente Los problemas actuales en el 
proceso de ventas se identifican en el índice de fiabilidad de entregas y el 
índice de calidad de ventas. El primero es por los pedidos no entregados en 
la fecha que el cliente lo solicita, por lo que en la mayoría de casos se 
genera el segundo problema, que son las devoluciones y/o anulaciones de 
los pedidos. En esta investigación se propone a optimizar y mejorar el 
proceso de ventas usando herramientas tecnológicas, como un sistema web, 
el cual pueda aumentar la índice de fiabilidad de entregas y el índice de 
calidad de ventas La empresa Rysoft ,es una empresa dedicada a la venta 
de productos informáticos, tanto hardware como software, la cual registra 
sus pedidos y ventas digitando en un archivo del programa Excel, lo que 
genera poca seguridad en la información y errores en el registro de las 
mismas por parte de personal, por tal motivo se presentan devoluciones de 
parte de los clientes, generando anulaciones de las mismas, afectando las 
ganancias de la empresa, retraso en el proceso de venta y causando la 
incomodidad y pérdida de clientes, lo que representa baja calidad en el 
proceso de ventas Así mismo, al tener errores en la información del pedido, 
este no se entrega en la fecha indicada al cliente., lo cual hay poca fiabilidad 
de entrega para la empresa esto representa una desventaja competitiva ante 
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las demás organizaciones y esto hace que no se alcance los objetivos que la 
organización se ha propuesto. El objetivo general es determinar la influencia 
del sistema web en el proceso de ventas de la empresa Rysoft. El índice de 
fiabilidad de entregas para el proceso de ventas en la empresa Rysoft, 
alcanzaba un valor de 50,05 sin el sistema y era calificado como “muy bajo a 
lo esperado” y tuvo un progresivo aumento a un valor de 80.71 al 
implementar el sistema y aplicarlo en el proceso mencionado. 
De este antecedente se tomará como referencia el marco teórico para la 
variable dependiente 
 
En el año 2017, Medina Camargo, Jhonatan en la tesis Gestión de 
inventarios para mejorar la productividad en la empresa VEND S.A.C., en la 
Universidad Cesar Vallejo. Se planteó como objetivo general determinar 
cómo la aplicación  de  gestión de  inventarios mejora la  productividad  en  
la empresa VEND S.A.C. La investigación fue experimental, por su enfoque 
fue cuantitativo, por su finalidad fue aplicada, de acuerdo a su profundidad 
fue explicativa y con diseño experimental. Se arribaron como conclusiones 
que la gestión de inventarios es una metodología adecuada el cual generó 
impactos positivos en la empresa VEND S.A.C. mejorando la productividad 
de ventas en 0,07, asimismo mejoró la eficiencia de ventas de 0,91 a 0,96 
respecto a atención de pedidos. Así también mejoró el nivel de despacho, 
aumentando la eficacia de ventas 0,94 a 0,97 repercutiendo positivamente 
en la calidad de servicio al cliente, Se tomará como referencia para la 
productividad en ventas. 
 
Internacionales 
En Ecuador, Nilo Alfredo León Protilla y Jéssica Matilde Zavala Guerrero en 
el año 2013 en el Proyecto de Graduación “Diseño de un Sistema de Gestión 
por Procesos para el Área de Ventas de una Empresa dedicada a la 
Comercialización de Productos Agrícolas ubicada en la Ciudad de Milagro” 
desarrollada en la Escuela Superior Politécnica del Litoral – Guayaquil, 
Ecuador. Donde se plantea como problemática, que el crecimiento de los 
mercados y la globalización que incide en organizaciones de toda dimensión 
y sector, ha variado radicalmente, por lo que se ha convertido más 
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competitivo el ámbito de las empresas actuales, debido a esto, el 
crecimiento de la tecnología ha originado un gran impacto en los procesos y 
normativas nacionales e internacionales sobre el control de riesgos. Es por 
esto que a empresa en la cual se realiza la presente investigación se debe 
fijar en la estrategias, para ejecutar las decisiones que se requieras 
necesarias para cada tipo de venta que se realiza en el departamento; 
teniendo presente el fin para el que están dispuestas. Por tal motivo es 
necesario analizar e identificar las operaciones actuales de Departamento de 
Ventas, evaluando sus controle internos y proporcionándoles las 
herramientas necesarias para que alcancen sus objetivos que a nivel 
departamental tienen relación con la satisfacción del cliente y el aumento de 
las ventas, así como también el progreso de la empresa. Como resultado se 
obtuvo que el sistema de gestión y los indicadores que se formularon en 
base a la necesidad del departamento de ventas, permitieron bajar a un 4% 
el número de reclamos recibidos, puesto a que antes se presentaba un 36%, 
lo cual afectaba al área de ventas presentándose devoluciones. De este 
antecedente se tomara en cuenta el aporte con respecto a aplicar 
estrategias tecnológicas para llegar al cliente. Así mismo, buscar e 
incrementar las ventas y que estas sean exitosas. 
 
Hasam Albaa en el año 2017 en la Tesis “A Sales System is an online web 
application of sells forest products, paper in particular, around the world.” 
desarrollada en la University of Gothenburg– Gotemburgo, Suecia Donde se 
plantea como problemática, que FSA FORTEX AB es una empresa que 
compra y vende productos forestales, papel, en particular, en todo el mundo. 
Es una empresa de tamaño pequeño que tiene ventas en aproximadamente 
35 países y proveedores en unos 25 países. La empresa se ocupa de los 
envíos y la financiación a los clientes. Actualmente FSA FORTEX AB no 
tiene ningún sistema informático para gestionar el flujo de trabajo de 
pedidos. Esta situación está causando obstáculos en la gestión y la 
productividad global de la empresa. Se está convirtiendo en un reto para 
Fortex para gestionar los datos de una manera eficaz. Para ser más 
productivo en el procesamiento de pedidos, Fortex necesita una solución 
que puede facilitar su actual proceso con el uso de la tecnología y software. 
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Con una mayor cantidad de pedidos, cada vez es difícil para Fortex para 
gestionar las órdenes de manera efectiva y eficiente. Actualmente en la FSA 
Fortex el flujo de trabajo seguido no es muy eficiente debido a la falta de 
Software y la utilización de los medios digitales. Se obtuvo como resultado 
en la investigación que al realizar la digitalización de sus procesos mejoro 
tanto en las ventas y en la gestión de pedidos en un 95% en la empresa. En 
conclusión el autor menciona que el sistema de ventas online para el manejo 
de pedidos se promociona de una forma más fácil y rápida de búsqueda y 
brindando una mejor gestión respecto a la información relacionada a los 
pedidos. De este antecedente se tomó en cuenta que las ventas online es 
el medio más eficaz para llegar a los clientes. Así mismo, sirvió para 
apoyar la justificación tecnológica, ya que la investigación considera a 
la tecnología como una poderosa herramienta para los procesos de 
ventas. 
1.3 TEORÍAS RELACIONADAS CON EL TEMA  
a) Proceso de ventas 
Según Bello Polo (2016), define que el proceso de venta es “La 
sucesión de pasos que una empresa realiza desde el momento en 
que intenta captar la atención de un potencial cliente hasta que la 
transacción final se lleva a cabo, es decir, hasta que se consigue 
una venta efectiva del producto o servicio de la compañía. Este 
proceso, cuando lo representamos gráficamente, tiene forma de 
embudo, ya que a medida que se va avanzando, no todos los 
potenciales clientes se convierten en compradores reales. Existen 
muchos esquemas a los que recurrir para explicar las fases del 
proceso de venta, pero uno de los más clásicos es el conocido como 
modelo AIDA “. (p. 36). 
 
Según Stanton, Etzel y Walker (2014), define que “El proceso de 
venta es una secuencia lógica de cuatro pasos que emprende el 
vendedor para tratar con un comprador potencial y que tiene por 
objeto producir alguna reacción deseada en el cliente (usualmente la 
compra)” (p.34) 
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Según Thompson de la Cruz (2005) define que el proceso de ventas 
“Es un conjunto de pasos con la característica de que es 
permanente, siendo así constante sin importar el tipo de producto o 
servicio del que se esté hablando”. (p.22).  
 
Fases del proceso de Ventas  
Según Stanton, Etzel y Walker (2014), indica que “los procesos de 
ventas son 4”. (p.36).  
 
1. Prospección: 
La fase de prospección o exploración es el primer paso del proceso 
de venta y consiste en la búsqueda de clientes en perspectiva; es 
decir, aquellos que aún no son clientes de la empresa pero que 
tienen grandes posibilidades de serlo. 
 
La prospección involucra un proceso de tres etapas: 
 
Etapa 1.- Identificar a los clientes en perspectiva: En esta etapa se 
responde a la pregunta: ¿Quiénes pueden ser nuestros futuros 
clientes?  
Para hallar clientes en perspectiva se puede acudir a diversas 
fuentes, por ejemplo:  
 
- Datos de la misma empresa. 
- Referencia de los clientes actuales 
- Referencias que se obtienen en reuniones con amigos, 
familiares y conocidos. 
- Empresas o compañías que ofrecen productos o servicios 
complementarios. 
- Información obtenida del seguimiento a los movimientos de la 
competencia  
- Grupos o asociaciones. 
- Periódicos y directorios 
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- Entrevistas a posibles clientes 
 
Etapa 2.- Calificar a los candidatos en función a su potencial de 
compra [2,4]: Luego de identificar a los clientes en perspectiva se 
procede a darles una "calificación" individual para determinar su 
importancia en función a su potencial de compra y el grado de 
prioridad que requiere de parte de la empresa y, o el vendedor.  
Algunos factores para calificar a los clientes en perspectiva, son los 
siguientes:  
- Capacidad económica. 
- Autoridad para decidir la compra. 
- Accesibilidad. 
- Disposición para comprar. 
- Perspectiva de crecimiento y desarrollo. 
El valor (p. ej. un número del 1 al 10) que se asigna a cada uno de 
éstos factores depende de los objetivos de la empresa. Existirán 
compañías que le den una mayor puntuación a la capacidad 
económica del cliente en perspectiva, otras en cambio le darán un 
mayor puntaje a la accesibilidad que se tenga para llegar al cliente.  
Luego de asignar la puntuación correspondiente a cada factor se 
califica a cada cliente en perspectiva para ordenarlos de acuerdo a 
su importancia y prioridad para la empresa.  
 
Etapa 3.- Elaborar una lista de clientes en perspectiva: Una vez 
calificados los clientes en perspectiva se elabora una lista donde son 
ordenados de acuerdo a su importancia y prioridad.  
 
Según Stanton, Etzel y Walker (2014) define que” Existe una 
diferencia entre una lista de posibles clientes y una lista de clientes 
calificados en perspectiva. La diferencia radica en que la primera 
lista está compuesta por clientes que necesitan el producto, pero no 
necesariamente pueden permitírselo (falta de recursos o capacidad 
de decisión); en cambio, la segunda lista está compuesta por 
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posibles clientes que tienen la necesidad y además pueden 
permitirse la compra" (p. 36).  
 
Cabe destacar que la lista de clientes en perspectiva es un 
patrimonio de la empresa no del vendedor y debe ser 
constantemente actualizada para ser utilizada en cualquier momento 
y por cualquier persona autorizada por la empresa. 
 
2. El acercamiento previo o "prentrada": 
Luego de elaborada la lista de clientes en perspectiva se ingresa a la 
fase que se conoce como acercamiento previo  o prentrada  que 
consiste en la obtención de información más detallada de cada 
cliente en perspectiva y la preparación de la presentación de ventas 
adaptada a las particularidades de cada cliente. 
 
Esta fase involucra el siguiente proceso: 
 
Etapa 1.- Investigación de las particularidades de cada cliente en 
perspectiva: En esta etapa se busca información más específica del 
cliente en perspectiva, por ejemplo: 
- Nombre completo. 
- Edad aproximada. 
- Sexo. 
- Hobbies. 
- Estado civil. 
- Nivel de educación.  
 
Adicionalmente, también es necesario buscar información 
relacionada con la parte comercial, por ejemplo:  
- Productos similares que usa actualmente.  
- Motivos por el que usa los productos similares. 
- Que piensa de ellos. 
- Estilo de compra, etc. 
.  
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Etapa 2.- Preparación de la presentación de ventas enfocada en el 
posible cliente: Con la información del cliente en las manos se 
prepara una presentación de ventas adaptada a las necesidades o 
deseos de cada cliente en perspectiva.  
 
Para preparar esta presentación, se sugiere elaborar una lista de 
todas las características que tiene el producto, luego se las convierte 
en beneficios para el cliente y finalmente se establece las ventajas 
con relación a la competencia.  
 
También, es necesario planificar una entrada que atraiga la atención 
del cliente, las preguntas que mantendrán su interés, los aspectos 
que despertarán su deseo, las respuestas a posibles preguntas u 
objeciones y la forma en la que se puede efectuar el cierre 
induciendo a la acción de comprar.  
 
Etapa 3.- Obtención de la cita o planificación de las visitas en frío: 
Dependiendo de las características de cada cliente, se toma la 
decisión de solicitar una cita por anticipado (muy útil en el caso de 
gerentes de empresa o jefes de compra) o de realizar visitas en frío, 
por ejemplo, tocando las puertas de cada domicilio en una zona 
determinada (muy útil para abordar amas de casa con decisión de 
compra). 
 
3. La presentación del mensaje de ventas: 
La presentación del mensaje de ventas debe ser adaptada a las 
necesidades y deseos de los clientes en perspectiva. Hoy en día, ya 
no funcionan aquellas presentaciones "enlatadas" en las que el 
vendedor tenía que memorizarlas para luego "recitarlas" ante el 
cliente (quién asumía una posición pasiva). Los tiempos han 
cambiado, hoy se debe promover una participación activa de los 
clientes para lograr algo más importante que la venta misma, y es: 
su plena satisfacción con el producto adquirido. 
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La presentación del mensaje de ventas se basa en una estructura 
basada en 3 pilares: 
 
Las características del producto: Lo que es el producto en sí, sus 
atributos. 
Las ventajas: Aquello que lo hace superior a los productos de la 
competencia. 
Los beneficios que obtiene el cliente: Aquello que busca el cliente 
de forma consciente o inconsciente. 
Por otra parte, las objeciones ya no representan un obstáculo a 
superar por el vendedor, por el contrario son claros indicios de 
compra (si el cliente objeta algo es porque tiene interés pero antes 
necesita solucionar sus dudas).  
Finalmente, el cierre de venta ya no es una tarea que se deja al final 
de la presentación, es decir que el famoso cerrar con broche de oro 
pasó a la historia. Hoy en día, el cierre debe efectuarse ni bien exista 
un indicio de compra por parte del cliente, y eso puede suceder 
inclusive al principio de la presentación. 
 
4. Servicios posventa: 
Según los autores Stanton, Etzel y Walker (2014) define que "la 
etapa final del proceso de venta es una serie de actividades 
posventa que fomentan la buena voluntad del cliente y echan los 
cimientos para negocios futuros”. (p.40). 
Los servicios de posventa tienen el objetivo de asegurar la 
satisfacción e incluso la complacencia del cliente. Es en esta etapa 
donde la empresa puede dar un valor agregado que no espera el 
cliente pero que puede ocasionar su lealtad hacia la marca o la 
empresa. 
 
Los servicios de posventa, pueden incluir todas o algunas de las 
siguientes actividades: 
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- Verificación de que se cumplan los tiempos y condiciones de 
envío. 
- Verificación de una entrega correcta. 
- Instalación. 
- Asesoramiento para un uso apropiado. 
- Garantías en caso de fallas de fábrica. 
- Servicio y soporte técnico. 
- Posibilidad de cambio o devolución en caso de no satisfacer 
las expectativas del cliente. 
- Descuentos especiales para compras futuras. 
 
Dimensión: Prospección  
Según Stanton, Etzel y Walker (2014) define que “La  prospección 
de ventas es la búsqueda de información que nos va a permitir 
focalizar nuestros esfuerzos comerciales hacia un  público objetivo, 
hacia un target que llamarían los publicitarios. De todas formas, 
personalmente me parece una definición escueta, cuya ampliación 
prefiero dejar para el final del artículo. De esta forma será mucho 
más comprensible. Como punto de partida es válida la definición que 
dice que la prospección de ventas consiste en la búsqueda de 
información. Lógicamente les estoy hablando de búsqueda de 
información de clientes; aunque no solo de eso puesto que también 
de las vías o canales a partir de los cuales se puede llegar a ellos. 
Es lógico, básico y evidente. Si no sabemos a quién vender un 
producto o servicio; mejor dejarlo estar. Por ello, la prospección de 
ventas como proceso de búsqueda de información es primordial, 
necesaria, imprescindible y aunque requiera lógicamente  tiempo; va 
a ahorrarnos después y “no pegar palos de ciego”. Además decir 
sobre ella que cualquier buen comercial o encargado de ventas debe 
estar realizando en mayor o menor medida prospección de ventas 
constantemente. Abrir nuevos caminos, conseguir nuevos contactos, 
observar nuevas oportunidades para tener claro un principio ya no 
solo propio de las ventas, sino de la vida en general: “saber qué hay 
que hacer, y hacerlo”. (p.54). 
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Indicador  
  Porcentaje de crecimiento en ventas (PCV) 
Según Chacón, Nelson (2015) define que “El porcentaje de 
crecimiento en ventas indica cuanto creció o decreció las ventas 
en un determinado periodo, este resultado es el punto de inicio 
para analizar el comportamiento sea negativo o positivo de la 











Productividad en ventas (PV)  
Según Perez, Julián (2016) define que “La productividad en 
ventas suele estar asociada a la eficiencia y al tiempo: cuanto 
menos tiempo se invierta en lograr el resultado anhelado, mayor 
será el carácter productivo del sistema. La mejor productividad 
supone una mayor rentabilidad en cada empresa”. (p.42) 
𝑃𝑉 = (
𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑑𝑖𝑎𝑟𝑖𝑎𝑠
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b) Sistema Web 
Según Báez Footballeur (2014), define que “los sistemas web o 
también conocido como "aplicaciones Web" son aquellos que están 
creados e instalados no sobre una plataforma o sistemas operativos 
(Windows, Linux). Sino que se alojan en un servidor en Internet o 
sobre una intranet (red local). Su aspecto es muy similar a páginas 
Web que vemos normalmente, pero en realidad los 'sistemas Web' 
tienen funcionalidades muy potentes que brindan respuestas a 
casos particulares” (p. 20). 
  
Según Smith Merche (2015), define que “Sistema web es una 
aplicación desarrollada con el objetivo de compartir información en 
línea en diferentes sitios donde existía interconexión, uno de los 
objetivos fundamentales. Desde un punto de vista empresarial, la 
web es una plataforma para el negocio y desde una visión 
informática. La web es una plataforma para el desarrollo de 
programas.  En vez de utilizar un programa instalado en el 
ordenador personal, el usuario se conecta a una web y hace uso de 
ella como si fuera una aplicación local”. (p.36). 
  
Según Alegsa Suárez (2015)  define que es una aplicación web es 
cualquier aplicación que es accedida vía web por una red como 
internet o una intranet. En general, el término también se utiliza para 
designar aquellos programas informáticos que son ejecutados en el 
entorno del navegador (por ejemplo, un applet de Java) o codificado 
con algún lenguaje soportado por el navegador (como JavaScript, 
combinado con HTML); confiándose en el navegador web para que 
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Arquitectura de un sistema web  
Según Price Treep, Oscar (2011), define que “la arquitectura de un 
sistema web tiene tres (03) elementos. Como se puede apreciar en 
la figura 3, la cual explica la arquitectura de un sistema web”. (p. 20). 
 














                Modelo Vista Controlador 
 
 Cliente   El cliente web es un programa (navegador o 
explorador web), con el que interactúa el usuario para realizar 
solicitudes a un servidor web, la extracción de recursos que 
desea obtener mediante el protocolo HTTP. También suelen 
actuar como clientes de transferencia de archivos (FTP), 
lectores de correo (SMTP y POP) y grupo de noticias (NNTP) 




Universidad Cesar Vallejo                                           Escuela de Ingeniería de Sistemas 
24 
Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa 
Axiom Software S.A.C 
 
Sanchez Cordova Enrique Daniel 
 
 Servidor Web   Es un programa que está esperando 
constantemente las solicitudes de conexión mediante el 
protocolo HTTP por parte de los clientes (Price, 2011, p. 31).  
 
 Servidor de Base de Datos   Son repositorios de datos que 
esperan y responden las peticiones del servidor a través de 
APIs como ODBC (Price, 2011, p. 32). 
 
                Arquitectura MVC 
Según Price Treep , Oscar (2011), “la arquitectura “MVC (Modelo - 
Vista Controlador) ,es un patrón de diseño de software en torno a la 
interconexión de los tres tipos de componentes principales , en un 
lenguaje de programación como PHP, a menudo con un fuerte 
enfoque en la programación orientada a objetos (POO) paradigmas 
de software. Los tres tipos de componentes son modelo, vista y 
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METODOLOGIA DE DESARROLLO DE SOFTWARE – Sistema Web  
Para determinar la metodología de desarrollo del sistema web que se 
usara en el proyecto de tesis se compararon tres metodologías que son 
RUP (Proceso Unificado de Rational), XP (Programación Extrema) y 
SCRUM  
 
Extreme Programming (XP – Programación Extrema)  
Según Kent Beck (2011), define que “la programación extrema es una 
forma de desarrollar software; liviana, eficiente, de bajo riesgo, flexible, 
predecible y científica. Es un proceso ágil de desarrollo de software que 
se basa en una serie de pilares, entre los que destacan el trabajo 
estrecho con el cliente desde el primer minuto, a su vez se divide en 
ciclos los cuales tienen pruebas o test continuos” (p.35).  
 
Según Flores Gallego (2018) define que  “Es una metodología ágil 
centrada en potenciar las relaciones interpersonales como clave para el 
éxito en desarrollo de software, promoviendo el trabajo en equipo, 
preocupándose por el aprendizaje de los desarrolladores, y propiciando 
un buen clima de trabajo. XP se basa en realimentación continua entre el 
cliente y el equipo de desarrollo, comunicación fluida entre todos los 
participantes, simplicidad en las soluciones implementadas y coraje para 
enfrentar los cambios. XP se define como especialmente adecuada para 
proyectos con requisitos imprecisos y muy cambiantes, y donde existe 
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Metodología SCRUM  
Según Schwaber y Sutherland (2011), define que “SCRUM es un marco 
de trabajo para el desarrollo y el mantenimiento de productos complejos 
basada en un proceso iterativo e incremental utilizado comúnmente en 
entornos basados en el desarrollo ágil de software. Se fundamenta en la 
teoría empírica de control de procesos, que asegura que el conocimiento 
proceda de la experiencia y de tomar decisiones basándose en lo que se 
conoce. Consiste en los Equipos SCRUM (Dueño de producto, Equipo 
de desarrollo y el SCRUM Master) y en los roles, eventos, artefactos y 
reglas asociadas. Cada componente dentro del marco de trabajo sirve a 
un propósito específico y es esencial para el éxito de esta metodología y 
para su uso” (p. 40). 
 
           El Proceso Unificado Rational (RUP) – Sistema Web 
Según Escobar Flores (2011), define que “El Proceso Unificado  
Racional (Rational Unified Process en inglés, habitualmente resumido 
como RUP) es un proceso de desarrollo de software que unido al 
Lenguaje Unificado de Modelado UML, constituye la metodología 
estándar más utilizada para el análisis, implementación y documentación 
de sistemas orientados a objetos.”(p. 9). B. Características Según 
Escobar (2011), “las características de RUP son: • Dirigido por casos de 
uso: Se centra en la funcionalidad que el sistema debe poseer para 
satisfacer las necesidades de un usuario (persona, sistema externo, 
dispositivo) que interactúa con él. Casos de uso es como el hilo 
conductor que orienta las actividades de desarrollo. • Centrado en la 
arquitectura: Es un concepto similar a la arquitectura de un edificio. 
Existen varios planos con diferentes aspectos del edificio; se genera una 
imagen completa del edificio antes que comience la construcción. El 
mismo concepto se aplica a la arquitectura de software que tiene las 
diferentes vistas del sistema: estructural, funcional, dinámico, etc. y el 
concepto de plataforma que no es más que el lugar donde se va a 
operar, es decir determina la forma del sistema aún antes de ser 
construido 
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Tabla 1:  Cuadro comparativo de metodologías de desarrollo 










La metodología RUP se 
recomienda para el 
desarrollo de proyectos 
medianos – grandes, 
además las iteraciones en 
cada ciclo pueden llegar a 
tomar más tiempo de lo 
planificados e implica 
tener la solvencia 
económica para poder 




Scrum es marco de 
referencia para crear 
software con un nivel alto 
de complejidad y poder 
entregar versiones en 
tiempos establecidos de 
forma más sencilla. 
Está diseñado para 
entornos complejos donde 
la competitividad, 
flexibilidad y productividad 
son fundamentales. 
 
La Programación Extrema 
(XP) es un enfoque de la 
ingeniería de software se 
diferencia de las 
metodologías tradicionales 
principalmente en que 
pone más énfasis en la 
adaptabilidad que en la 
previsibilidad, generando 
que se pueda realizar 
presentaciones 
funcionales constantes 















- Desarrollo iterativo 
- Uso de una arquitectura 
basada en componentes 
- Permite describir a la 
organización, además 




- En proyectos pequeños, 
posiblemente no se 
puedan cubrir los costos. 
- Proyecto tradicional 
requiere soluciones de 
gestión. 
- Alto grado de rotación 
del personal dentro de 
los equipos. 
- Requiere todo un equipo 
de trabajo. 
- Se requiere la presencia 
de un 
- Scrum Master o 
especialista que lidere el 
equipo de trabajo. 
- Desarrollo por 
iteraciones. 
- Se prueba de forma 
individual y continua. 
- Se programa de a 2 
personas. 
- El cliente participa 
continuamente. 
- Corrección de todos los 
errores. 
- Corrección de todos los 
errores. 
- Refactorización del 
código. 















Distribución, revisión y 
ajuste de los estándares 
Sprint 






Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 2: Selección de la metodología del sistema Web 
ÍTEM EXPERTO 
APELLIDOS Y NOMBRES 
METODOLOGÍA 
XP RUP SCRUM 
1 Díaz Reátegui Mónica, 10 14 18 
2 Chumpe Agesto, Juan 14 18 18 
3 Benavente Orellana, Edwin 9 11 17 
Total 33 43 53 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Como se observa en la Tabla 1, se describe los resultados de las 
fichas de evaluación de los 03 expertos. La cuales da como 
metodología de mayor aceptación (Mayor calificación) la 
“Metodología SCRUM”; la cual se ha escogido para el desarrollo del 
sistema web para el proceso de ventas en la empresa Axiom 
Software S.A.C (Ver anexo 6). 
 
           Metodología con mayor aceptación: SCRUM  
 
Según Cohn Alvarez (2016), define que "con la metodología Scrum el 
cliente se entusiasma y se compromete con el proyecto dado que lo ve 
crecer iteración a iteración. Asimismo, le permite en cualquier momento 
realinear el software con los objetivos de negocio de su empresa, ya que 
puede introducir cambios funcionales o de prioridad en el inicio de cada 
nueva iteración sin ningún problema”. (p.60) 
 
Según Malca Romero (2015) agrega que “este trabajo promueve la 
innovación, motivación y compromiso del equipo que forma parte del 
proyecto, por lo que los profesionales encuentran un ámbito propicio 
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Beneficios 
 Cumplimento de expectativas: El cliente indica cual es el 
requisito que más aportaría / historia del proyecto, el team 
hace un time line y el product owner prioriza. De forma 
adecuada, en los sprints el product owner 
 Flexibilidad a cambios: Capacidad optima ante las reacciones 
de los requerimientos ocasionados por el cliente. La 
metodología está siempre lista para adaptarse a cualquier 
requerimiento a última hora. 
 Reducción del Time to Market: Se comienza con la utilización 
de funcionalidades del proyecto antes de su finalización. 
 Mayor calidad del software: Luego de cada iteración 
funcional, se obtiene una metódica óptima para así obtener 
una calidad en software buena 
 Mayor productividad: es automatizable, porque el team que 
proporciona eso, son independientes para reunirse. 
 Maximiza el retorno de la inversión (ROI): las producciones de 
programas unidas a los servicios aportantes al negocio, son 
gracias a la priorización por retorno de inversión 
 Predicciones de tiempos: A través de esta metodología se 
estima la capacidad del team por cada sprint, con lo que 
paulatinamente, se estima fácil cuando se podrá disponer de 
unas funcionalidades de Backlog. 
 Reducción de riesgos: el simple hecho de que las funciones 
sean de valor alto, se da a conocer el speed con el cual el 
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Roles  
En el team Scrum intervienen 3 tipos de roles. 
El Product Owner: es el dueño del negocio, cliente, usuario final. Sus 
principales responsabilidades son: 
 Visión del producto. 
 Controlar las expectativas de los stakeholders.  
 Recolección de requerimientos.  
 Encontrar las características de alto nivel.  
 Realizar el reléase plan. 
 Maximizar la rentabilidad del producto.  
 Determinar las prioridades de cada una de las características 
por sobre el resto. 
Equipo de Desarrollo: Creado por los distintos tipos de personas 
necesarias para la elaboración de los productos. Siendo el único 
responsable por la elaboración y calidad de los productos. 
Características: 
 Es auto-organizado, ya que el mismo equipo es quien 
determina la forma en que realizará el trabajo y cómo 
resolverá cada problemática que se presente. 
 La contención de esta auto-organización está dada por el 
objetivo a cumplir, porque están encargados de producir un 
incremento funcional potencialmente entregable. 
 
Responsabilidades 
 Proveer las estimaciones de cuánto esfuerzo será requerido 
para cada una de las características del producto. 
 Comprometerse al comienzo de cada Sprint a construir un 
conjunto determinado de características en el tiempo que 
dura el mismo. 
 Responsable por la entrega del producto terminado al finalizar 
cada Sprint. 
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El Scrum Master: Es el líder del proyecto en mención, haciendo que se 
cumplan los objetivos trazados. Sus responsabilidades son: 
 Cuidar por el correcto uso de los sprints. 
 Realizar scrum a medida que el tiempo transcurre. 
 Salvaguardar al team de desarrollo. 
 Cuidar al team de desarrollo de posibles distracciones 
 Identificar, monitorear, los impedimentos que puedan surgir. 
 Asegurar la cooperación y comunicación dentro del equipo 
   Artefactos de SCRUM 
   Pila del producto 
La pila del producto es la lista ordenada de todo aquello que el  
propietario de producto cree que necesita el producto. 
Es el inventario de funcionalidades, mejoras, tecnología y corrección de 
errores que deben incorporarse al producto a través de los sucesivos 
sprints. Representa todo aquello que esperan el cliente, los usuarios, y 
en general los interesados. Todo lo que suponga un trabajo que debe 
realizar el equipo debe estar reflejado en esta pila. 
 Estos son algunos ejemplos de posibles entradas a una pila del producto: 
 Ofrecer a los usuarios la consulta de las obras publicadas por un 
determinado autor. 
 Reducir el tiempo de instalación del programa. 
 Ofrecer la consulta de una obra a través de un API web. 
La pila del producto nunca se da por completada; está en continuo 
crecimiento y evolución. Al comenzar el proyecto incluye los requisitos 
inicialmente conocidos y mejor entendidos, y evoluciona conforme 
avanza el desarrollo. 
Gracias a su carácter dinámico refleja aquello que el producto necesita 
incorporar para adecuarse a las circunstancias, en todo momento. Antes 
de empezar a iterar el producto es necesario: 
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 Que el propietario de producto tenga la visión del objetivo de negocio 
que quiere conseguir, y la comparta con el equipo. 
 Que la pila del producto tenga historias de usuario suficientes para 
realizar el primer sprint. 
Habitualmente se empieza a elaborar la pila del producto con el 
resultado de una reunión de “tormenta de ideas”, o "fertilización 
cruzada", o un proceso de “Exploración” (Extreme Programming) donde 
colabora todo el equipo, que comprende y comparte la visión del 
propietario del producto. 
El propietario del producto mantiene la pila ordenada por la prioridad de 
los elementos, siendo los más prioritarios los que confieren mayor valor 
al producto, o por alguna razón resultan más necesarios, y determinan 
las actividades de desarrollo inmediatas. El grado de concreción de las 
historias de usuario en la pila del producto debe ser proporcional a la 
prioridad: Las de mayor prioridad deben tener un nivel detalle suficiente 
para poder descomponerse en tareas y pasar al siguiente sprint. Los 
elementos de la pila del producto que pueden ser incorporados a un 
sprint se denominan “preparados” o “accionables” y son los que pueden 
seleccionarse en la reunión de planificación del sprint. 
 
     Formato de la pila del producto 
Scrum prefiere la comunicación verbal o de visualización directa, a la 
escrita. La pila del producto no es un documento de requisitos, sino una 
herramienta de información para el equipo. 
Si se emplea formato de lista, la información mínima que se suele incluir 
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 Descripción de la funcionalidad/requisito, denominado “historia de 
usuario”. 
 Prioridad. 
 Preestimación del esfuerzo necesario. 
Y a veces también un código o identificador único de la historia. 
Por las características del proyecto o del equipo, se pueden incluir en la 
pila del producto información adicional como: 
 Observaciones. 
 Criterio de validación. 
 Persona asignada. 
 Nº de Sprint en el que se realiza. 
 Módulo del sistema al que pertenece… 
 
1.4 FORMULACIÓN DEL PROBLEMA  
PROBLEMA GENERAL 
PG: ¿De qué manera un sistema web influye en el proceso de ventas en 
la empresa Axiom Software S.A.C? 
 
PROBLEMAS ESPECÍFICOS 
PE1: ¿En qué medida un sistema web influye en el porcentaje de 
crecimiento en ventas en el proceso de ventas en la empresa Axiom 
Software S.A.C? 
PE2: ¿En qué medida un sistema web influye en la productividad en 
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1.5 JUSTIFICACIÓN DEL ESTUDIO 
Justificación Tecnológica 
Según Soldado y Barranco (2010) definen que “Las nuevas tecnologías 
de la información están facilitando un auténtico proceso de cambio 
empresarial. Consideradas como una mezcla de informática y 
telecomunicaciones, nos están permitiendo obtener la información 
necesaria para poder gestionar los nuevos modelos empresariales y 
conceptos organizacionales. En propósito de un HelpDesk es el 
establecimiento de un grupo de personas que den soporte a la 
consecuencia de las tareas del personal contratado.” (p.2). 
Tecnológicamente la investigación es justificable, debido a que el área 
de sistemas de la empresa. Contará con un sistema web para el proceso 
de ventas, sirviendo como herramienta para el adecuado manejo de 




Según Méndez Cifuentes (2006) define que “Esta herramienta facilita el 
acceso de una gran cantidad de información previamente analizada y 
disponible al ser requerida, con lo cual se toman decisiones más 
acertadas”. (p.51). 
La justificación institucional se podrá beneficiar de manera que se podrá 
tener una mejor imagen y orden de todas las incidencias de los usuarios 
registrados durante un periodo del día en el sistema, logrando optimizar 
y la innovación. 
Justificación Operativa 
Según Zambrano Gutierrez (2011) agrega que “Los reportes y tableros 
de control elaborados contendrán gráficos e indicadores de gestión que 
ayudarán a los usuarios finales en la toma de decisiones”. (p. 4). 
La justificación operativa se basa en el proceso de ventas que tiene y se 
trabaja actualmente donde no hay un registro y control eficaz, eficiente 
tanto en productividad y tiempo. El sistema web permitirá generar un 
registro de todas las facturas emitidas en la base de datos en el gestor 
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MYSQL generando archivos a futuro cuando se requería en una 
auditoria interna, se podrá evaluar y corregir las incidencias de los 
usuarios, poder priorizar tiempos en atención y tener un balance y 
registro de todas las incidencias. 
 
Justificación Económica 
Según Laudon Keylor (2014), indica que “Todo proyecto que involucre 
tecnología de la información no es considerado como un egreso, sino 
como una inversión, que ha futuro dejará utilidades dentro de la 
empresa”. (p.122). Esta investigación es justificable económicamente, 
debido a que permitirá reducir costos en la empresa, los cuales hasta el 
momento se emplean de manera inadecuada, además la empresa 
Axiom Software S.A.C, debe cubrir los gastos de pasaje de ida y vuelta a 
la empresa en sí, asimismo el cobro de las horas hombre, entre otros 
gastos. Existe actualmente una inversión de S/. 53 730.00 por mes 
asignado al personal de sistemas, sin embargo, con la nueva 
implementación del software propuesto. Por lo tanto, gracias al análisis 
de factibilidad del proyecto, este proyecto tendrá un desembolso de 
dinero inmediato de S/. 11,049.00 Nuevos Soles. El proyecto será 
financiado por el investigador en un porcentaje de 25.00% que equivale 
a S/. 2,762.30 Soles, y la otra parte la empresa., en un porcentaje de 
75.00% que equivale a S/. 8,286.70 Soles (Costo de Recursos 
Humanos, Materiales y Hardware); sabiendo que el proyecto es factible, 
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HG: El sistema web optimiza el proceso de ventas en la empresa Axiom 
Software SAC.  
Hipótesis Específicas  
HE1: El sistema web aumenta el porcentaje de crecimiento en ventas en 
el proceso de ventas en la empresa Axiom Software SAC. 
HE2: El sistema web aumenta la productividad en el proceso de ventas 
en la empresa Axiom Software SAC. 
 
          1.7 Objetivos  
Objetivo General  
OG: Determinar la influencia de un sistema web para el proceso de 
ventas en la empresa Axiom Software SAC 
Objetivos Específicos  
OE1: Determinar la influencia de un sistema web en el porcentaje de 
crecimiento en ventas para el proceso de ventas en la empresa Axiom 
Software SAC.   
OE2: Determinar la influencia de un sistema web en la productividad en 
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II. MÉTODO 
2.1 DISEÑO DE INVESTIGACIÓN 
    Tipo de investigación 
Para Frascati Orcessi (2012), define que “la investigación aplicada se 
entiende como investigaciones originales llevadas a cabo para adquirir 
nuevo conocimiento que, sin embargo, se dirigen principalmente hacia 
objetivos específicos prácticos”. (p.43).  
 
A su vez Suarez y García (2012), definen que en “la investigación de 
enfoque experimental el investigador manipula una o más variables de 
estudio, para controlar el aumento o disminución de esas variables y su 
efecto en las conductas observadas. Dicho de otra forma, un experimento 
consiste en hacer un cambio en el valor de una variable (variable 
independiente) y observar su efecto en otra variable (variable dependiente).  
Esto se lleva a cabo en condiciones rigurosamente controladas, con el fin 
de describir de qué modo o por qué causa se produce una situación o 
acontecimiento particular”. (p.14). 
 
      Diseño de estudio 
Según Hernández Fernández (2006), una investigación pre experimental 
consiste en “Administrar un estímulo o tratamiento a un grupo y después 
aplicar una medición de una o más variables para observar cuál es el nivel 
del grupo en éstas. Este diseño no cumple con los requisitos de un 
experimento “puro”. No hay manipulación de la variable independiente 
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Tipo de Diseño de la Investigación 
El tipo de diseño de estudio que se persigue durante la investigación es 
Pre Experimental. Según Hernández Raúl (2015) define que “El diseño de 
un solo grupo cuyo grado de control es mínimo. Generalmente es útil como 
primer acercamiento al problema de investigación. También se utiliza el 
diseño de medición de preprueba / pos-prueba con un único grupo, ya que 
se aplica una prueba previa al estímulo, luego se administra el tratamiento 
para finalizar con la prueba posterior al estímulo; tomando el nivel de 
referencia que tenía inicialmente el grupo de estudio”. (p.34)  
El esquema utilizado es el siguiente: 
 
                                     Figura 05 
 
Diseño Pre-experimental de Pre - Prueba / Post - Prueba 
 
Dónde: 
G: Grupo de prueba 
O1: Medición del grupo antes de la prueba   
X: Tratamiento, estimulo o condición del experimento  
O2: Medición de grupo después de la prueba  
 
2.2  VARIABLES DE OPERACIONALIZACIÓN 
a) Definición Conceptual 
Variable Independiente (VI): Sistema Web 
Según Báez Footballeur (2014) define que “Las aplicaciones web 
comúnmente llamados, es todo aquello que son creados bajo una 
plataforma de S.O alojados en un servidor de internet o sobre una 
red local. Su forma es parecida a una página web, pero en realidad 
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Variable Dependiente (VD): Proceso de ventas 
Según el Stanton, Etzel y Walker (2014), indica que “La venta es un 
conjunto de actividades diseñadas para promover la compra de un 
producto o servicio. Por ese motivo, la venta requiere de un proceso 
que ordene la implementación de sus diferentes actividades, caso 
contrario no podría satisfacer de forma efectiva las necesidades y 
deseos de los clientes, ni coadyuvar en el logro de los objetivos de la 
empresa.” (p. 72). 
 
 
b) Definición Operacional 
Variable Independiente (VI): Sistema Web 
Son aquellas herramientas que permiten registrar y controlar las 
órdenes de servicios planificadas. Permitiendo de forma eficiente 
llevar el control del proceso de ventas por sus tipos de producto. 
Apoyando en la generación de reportes estadísticos para la toma de 
decisiones. 
 
Variable Dependiente (VD): Proceso de ventas 
Es el proceso que gestiona las ventas en la empresa, realizando 
análisis y validación de sus productos, a la vez presenta una 
dimensión que es prospección, teniendo como indicadores el 






Universidad Cesar Vallejo                                           Escuela de Ingeniería de Sistemas 
40 
Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa 
Axiom Software S.A.C 
 
Sanchez Cordova Enrique Daniel 
 
c) OPERACIONALIZACIÓN 




Son aquellas herramientas que 
permiten registrar y controlar 
las órdenes de servicios 
planificados. Permitiendo de 
forma eficiente llevar el control 
del proceso de ventas por su 
tipos de producto. Apoyando 
en la generación de reportes 





Proceso de Ventas 
Es el proceso que gestiona las 
ventas en la empresa, 
realizando análisis y validación 
de sus productos, a la vez 
presentan una dimensión que 
es prospección, teniendo como 
indicadores el porcentaje de 
crecimiento en ventas y la 
productividad en ventas. 
Prospección 
Porcentaje de crecimiento de 
ventas 
“El porcentaje de crecimiento en 
ventas indica que porcentaje creció 
o decreció en periodo o actividad, 
dicho resultado es el punto de inicio 
para analizar el comportamiento 
negativo o positivo de la gestión que 
se está realizando.” 
 
Productividad en ventas 
la productividad suele estar asociada 
a la eficiencia y al tiempo: cuanto 
menos tiempo se invierta en lograr 
el resultado anhelado, mayor será el 
carácter productivo del sistema. La 
mejor productividad supone una 
mayor rentabilidad en cada empresa 
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d) INDICADORES 









“El porcentaje de 
crecimiento en ventas 
indica que porcentaje 
creció o decreció en 
periodo o actividad, 
dicho resultado es el 
punto de inicio para 
analizar el 
comportamiento 
negativo o positivo de la 
gestión que se está 
realizando” 











la productividad suele 
estar asociada a la 
eficiencia y al tiempo: 
cuanto menos tiempo se 
invierta en lograr el 
resultado anhelado, 
mayor será el carácter 
productivo del sistema. 
La mejor productividad 
supone una mayor 
rentabilidad en cada 
empresa 






Perez, Julián (2016) 
 
Universidad Cesar Vallejo                                           Escuela de Ingeniería de Sistemas 
42 
Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa 
Axiom Software S.A.C 
 
Sanchez Cordova Enrique Daniel 
 
2.3 POBLACIÓN Y MUESTRA 
a) POBLACIÓN 
Según Gómez (2013), indica que “La totalidad de unidades de análisis 
del conjunto a estudiar, conjunto de individuos, objetos, elementos o 
fenómenos en los cuales puede presentarse determinada característica 
susceptible de ser estudiada” (p. 80). 
 
En la investigación desarrollada para la empresa Axiom Software S.A.C 
en el proceso de ventas, La población que se tomará para esta 
investigación son 21 documentos elaborados por venta estratificados en 




Según Valderrama (2013), define que “la muestra es un subconjunto 
representativo de una población, ya que refleja características de la 
población, además se aplica la técnica adecuada de muestreo defiriendo 
solo el número de unidades incluidas, incluyendo un número óptimo y 
mínimo de unidades” (p. 52).  
Según Hernández (2011), expresa que "si la población es menor a 
cincuenta (50) individuos, la población es igual a la muestra" (p. 69). 
Dado que se conoce el tamaño de la población, para los 2 indicadores 
que son: porcentaje de crecimiento de ventas y productividad en ventas, 
mencionados en el subcapítulo anterior, el cálculo de la muestra se 
realiza mediante la siguiente formula: 
 
𝑛 =  
𝑍2. 𝑁




N (población): Tamaño de la población  
Z= Valor de confianza  
E= Prevalencia esperada (p=0.05) 
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(𝟏. 𝟗𝟔)𝟐𝟐𝟏
(𝟏. 𝟗𝟔)𝟐 + 𝟒(𝟐𝟏)(𝟎. 𝟎𝟓)𝟐
 
 





𝒏 = 𝟏𝟗. 𝟗𝟏𝟏𝟓 
 
𝒏 = 𝟐𝟎 
 
 
Por lo tanto, el tamaño de la muestra es de 20 documentos generados 
por la venta 
 
c) MUESTREO 
Según Ortega, Vega y Zeña (2012), agrega que “En ocasiones en que 
no es posible o conveniente realizar un censo (analizar a todos los 
elementos de una población), se selecciona una muestra, entendiendo 
por tal una parte representativa de la población. El muestreo es por lo 
tanto una herramienta de la investigación  científica, cuya función básica 
es determinar que parte de una población debe examinarse, con la 
finalidad de hacer inferencias sobre dicha población. La muestra debe 
lograr una representación adecuada de la población, en la que se 
reproduzca de la mejor manera los rasgos esenciales de dicha población 
que son importantes para la investigación. Para que una muestra sea 
representativa, y por lo tanto útil, debe de reflejar las similitudes y 
diferencias encontradas en la población, es decir ejemplificar las 
características de ésta”. (p. 55).  
El muestreo de esta investigación es del tipo probabilístico y del subtipo 





d) Método de la investigación  
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Según Cegarra (2013), define que “Las teorías se construyen como 
conjeturas o suposiciones especulativas y provisionales que el intelecto 
crea en un intento de solucionar problemas y de proporcionar una 
explicación adecuada del comportamiento de algunos aspectos del 
mundo o el universo. Luego han de ser comprobadas en forma rigurosa 
por la observación o la experimentación. Las teorías que no superen las 
pruebas deben ser eliminadas y reemplazadas por otras Se define al 
método de investigación hipotético-deductivo como aquello que consiste 
en emitir hipótesis acerca de las posibles soluciones al problema 
planteado y en comprobar con los datos disponibles si estos están de 
acuerdo con aquellas, además permitirán juzgar la validez de las 
hipótesis generales”.(p.55). 
 
2.4 TÉCNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCIÓN DE DATOS, 
VALIDEZ Y CONFIABILIDAD 
 
a) Técnicas 
Según Villafuerte (2014), indica que “Son procedimientos metodológicos 
y sistemáticos que se encargan de operativizar e implementar los 
métodos de Investigación y que tienen la facilidad de recoger 
información de manera inmediata, las técnicas son también una 
invención del hombre y como tal existen tantas técnicas como problemas 
susceptibles de ser investigados”.(p.23). 
 
b) Fichaje 
Según Namakforoosh (2013), define que “El fichaje es una técnica 
auxiliar de todas las demás técnicas empleada en investigación 
científica; consiste en registrar los datos que se van obteniendo en los 
instrumentos llamados fichas, las cuales, debidamente elaboradas y 
ordenadas contienen la mayor parte de la información que se recopila en 
una investigación por lo cual constituye un valioso auxiliar en esa tarea, 
al ahorra mucho tiempo, espacio y dinero.” (p.100). 
En la investigación se utilizarán fichas, donde se recopilará la 
información de las incidencias presentadas diariamente, logrando una 
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adecuada recopilación de datos, a fin de medir las variables expuestas 
durante la investigación. 
 
c) Instrumentos de recolección de datos:  
Según Villafuerte (2014), indica que “Las experiencias vividas de que 
todo aquello en el transcurrir del tiempo deja huella, existen diversidad 
de documentos que plasman la realidad de una situación, un momento o 
el crecimiento del ser humano en sus facetas profesionales y 
emocionales, por lo tanto entre las herramientas básicas para el 
desarrollo de esta investigación se encuentra la observación 
documental, la cual se realizó a través de una revisión documental en la 
que se analizaron textos escritos por autores que han trabajado 
anteriormente con el tema y el trabajo de campo”.(p.47). 
 
 Ficha de registro: Según Namakforoosh (2013) agrega que “Permite 
ordenar y clasificar los datos consultados y tiene como fin indicar el 
número de veces que sucede un hecho o fenómeno. Desde el punto de 
vista de su medición, son muchas las variedades de medios y artefactos 
existentes para establecer un registro”. (p.101). 
Para la presente investigación se dispone de fichas elaboradas para 
evaluar los indicadores:   
 
d) FR1: Ficha de registro para el indicador de porcentaje de crecimiento de 
ventas 
 
e)  FR2: Ficha de registro para el indicador de productividad en ventas 
  
Durante la investigación, se ha realizado visitas a la empresa para analizar 
las fichas de incidencias brindadas por el área de sistemas, a fin de realizar 
la ficha pre-test donde se evalúa el ratio de resolución de incidencias y el 
ratio de incidencias reabiertas durante un mes. 
 
 
Tabla 3. Técnicas e instrumentos de Recolección de datos 
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por el investigador 
de acuerdo a las 









por el investigador 
de acuerdo a las 
características y al 
objetivo.  
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
f) VALIDEZ  
Según Gómez Adrián (2013), define que es “El grado en el que un                                                                                                                                                       
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Validez de Criterio: Según Garatachea (2013), define que “La validez 
referida a un criterio se refiere hasta qué punto los resultados del test se 
correlacionan con los resultados de otro test considerando de referencia. 
La validez referida a un criterio general.” (p. 269). 
 
Validez de Contenido: Según Garatachea (2013), define que “La 
validez de contenido se refiere hasta qué punto la selección de ítems 
cubre las diferentes áreas o dominios que se quieren medir y que se 
consideran relevantes.” (p. 268) 
 
Validez de Constructo: Según Ruiz (2013), agrega que “Esta validez 
interesa cuando se quiere usar el desempeño de los sujetos con el 
instrumento para inferir la posesión de ciertos rasgos. Para estudiar este 
tipo de validez es necesario que exista una conceptualización clara del 
rasgo estudiado basado en una teoría determinada”.(p.235). 
El instrumento a usar en la presente investigación como las fichas de 
registro (Ver anexo 6) fue validado en base al juicio de tres expertos 
como se muestra en la Tabla 3. 
 
Tabla 4: Validez para el Porcentaje de Crecimiento en Ventas 
Nº Expertos 





1 Díaz Reátegui Mónica, Doctor 73.8 
2 Chumpe Agesto, Juan Magister 80.0 
3 Benavente Orellana, Edwin Magister 83.0 
Fuente: Elaboración Propia 
 
En esta tabla de expertos para el indicador Porcentaje de Crecimiento 
en Ventas se obtiene una evaluación en promedio de 78.93% esto 
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Tabla 5: Validez para la Productividad en Ventas 
Nº Expertos 





1 Díaz Reátegui Mónica, Doctor 74.2 
2 Chumpe Agesto, Juan Magister 80.0 
3 Benavente Orellana, Edwin Magister 84.5 
Fuente: Elaboración Propia 
 
En esta tabla de expertos para el indicador Productividad en Ventas se 
obtiene una evaluación en promedio de 79.56% esto concluye que el 




Según Calderon (2013), define que es “El grado en que un instrumento 
produce resultados consistentes y coherentes. Es decir, en que su 
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Método de Test – Retest 
Según Calderon (2013) Este mismo proceso es aplicado a varios grupos 
de personas, luego de su medición. 
Si los resultados aplicados son positivos, el instrumento es considerado 
fiable […]. 
Si el periodo es duradero, esto puede confundir a la interpretación de la 
fiabilidad obtenido por este proceso. Y si el periodo es corto, las 
personas siempre recuerdan como respondieron en la primera aplicación 
del instrumento (p.56) 
 
 
Confiabilidad del instrumento 
Según Cervantes (2013) indica que “hace referencia a la consistencia de 
una medición, si la escala o el test funciona de manera similar bajo 
diferentes condiciones, dependientes del mismo instrumento, del tiempo 
de aplicación, del que hace la medición, de los sujetos, de la interacción 
entre estas fuentes y del error aleatorio puro. Se puede decir que la 
confiabilidad es una medición del error que puede generar un 
instrumento al ser inestable y aplicarse en diferentes ocasiones.” 
Para esta investigación se utilizó el método Test Retest y la técnica de 
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I1: Porcentaje de Crecimiento en Ventas 
Figura 7 Correlación del Porcentaje de Crecimiento en 
Ventas 
Correlaciones 
 PCV RETESTPCV 
PCV Correlación de Pearson 1 ,957* 
Sig. (bilateral)  ,000 
N 10 10 
RETESTPCV Correlación de Pearson ,957* 1 
Sig. (bilateral) ,000  
N 10 10 
                                 * La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral) 
                  Elaboración Propia 
 
Como se visualiza en la figura 7 ambas pruebas tiene una 
correlación de Pearson de 0,957 la cual se asemeja a 1, en 
conclusión. Nuestro instrumento tiene la confiabilidad de 95.7%. 
 
 
I2: Productividad en Ventas 










                                      Elaboración Propia 
 
Como se visualiza en la figura 7 ambas pruebas tiene una 
correlación de Pearson de 0,980 la cual se asemeja a 1, en 
conclusión. nuestro instrumento tiene la confiabilidad de 98%. 
Correlaciones 
 PV RETESTPV 
PV Correlación de Pearson 1 ,980** 
Sig. (bilateral)  ,000 
N 10 10 
RETESTPV Correlación de Pearson ,980** 1 
Sig. (bilateral) ,000  
N 10 10 
*La correlación es significativa en el nivel 0,01(bilateral) 
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             Coeficiente de correlación de Personas 
Donde: 
Pxy= Coeficiente de correlación de Pearson de la población 
Rxy= Coeficiente de correlación de Pearson Muestra 
0xy= Sxy= covarianza de x e y 
0x= Sx= Desviación típica de la variable x 
0= Sy= Desviación típica de la variable y 
 
La confiabilidad en mención menciona dos niveles de resultado 
adecuados al valor predeterminado del p-valor de contraste (sig.) 
según las siguientes condiciones 
 
                                   Tabla 6: Confiabilidad 
Fuente: Cayetano 
Si sig. Está junto a 1, se puede decir que el instrumento es fiable. 
Si sig. Está por debajo a 0.6, el instrumento presenta una varianza 
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2.5 MÉTODOS DE ANÁLISIS DE DATOS 
Según Gómez (2013), define que “La T de Student es una prueba que 
ayuda a estimar los valores poblacionales a partir de los datos muéstrales, 
ayudando a pronosticar la probabilidad de que dos promedios pertenezcan 
a una misma población o que provengan de distintas poblaciones. Esta 
prueba se usa para tamaños de muestra menores a 30”. (p.124) 
 
Según Ortega, Vega y Zeña (2012), indica que “Si se sabe la varianza 
muestral y si sabe el tamaño de la muestra es igual o mayor a 30, en una 
prueba de hipótesis, entonces se usa la distribución normal .Se recomienda 
cuando el tamaño de la muestra es “suficientemente grande” se puede 
tener una cierta tranquilidad al usar estas técnicas pues la normalidad de la 
estadística usada está garantizada en la mayoría de los casos” (p.130). 
 
Teniendo en cuenta el concepto ya plasmado por el autor, en esta 
investigación el cálculo de la muestra es de 20 fichas, por ello es 
recomendable hacer el uso de la t-student, ya que el tamaño es menor a 
30. 
 
Se usará el programa estadístico informático SPSS (Statistical Package for 
the Social Sciences), un sistema especial para estadística elaborado 
especialmente para la ejecución rápida de cálculos estadísticos de los 
datos recopilados de la investigación. 
 
1.  Definición de Variables 
Ia: Indicador medido antes de la aplicación de un sistema web el proceso 
de ventas en la empresa Axiom Software S.A.C. 
Id: Indicador medido después de la aplicación de un sistema web el 
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2. Hipótesis Estadística 
  
A. Hipótesis Especifica 1 (HE1): Determinar la influencia de un sistema 
web en el porcentaje de crecimiento en ventas para el proceso de 
ventas en la empresa Axiom Software SAC   
 
Variables:  
Ia1: porcentaje de crecimiento en ventas medido antes de la 
implementación de un sistema web.  
Id1: porcentaje de crecimiento en ventas medido después de la 
implementación de un sistema web.  
 
Hipótesis Nula (H1): No se puede determinar la influencia de un 
sistema web en el porcentaje de crecimiento en ventas para el proceso 
de ventas en la empresa Axiom Software SAC   
H1: Ia1 > Id1 
Hipótesis Alternativa (HA): El sistema web aumenta el porcentaje de 
crecimiento en ventas para el proceso de ventas en la empresa Axiom 
Software S.A.C. 
HA: Ia1 > Id1 
B. Hipótesis Especifica 2 (HE2): Determinar la influencia de un sistema 
web en la productividad en ventas para el proceso de ventas en la 
empresa Axiom Software SAC. 
Variables:  
Ia2: productividad en ventas medido antes de la implementación de un 
sistema web.  
Id2: productividad en ventas medido después de la implementación de 
un sistema web.  
 
Hipótesis Nula (H2): No se puede determinar la influencia de un 
sistema web en la productividad en ventas para el proceso de ventas en 
la empresa Axiom Software SAC 
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H2: Ia2 > Id2 
 
Hipótesis Alternativa (HA): El sistema web aumenta la productividad 
en ventas para el proceso de ventas en la empresa Axiom Software 
S.A.C. 
 
HA: Ia2 > Id2 
3. Nivel de Significancia 
     Nivel de significancia (α):0.05  
     Nivel de confianza (γ = 1-α): 0.95 
 
 
4. Estadístico de Prueba 
Según Ortega, Vega y Zeña (2012), define que “El estadístico de prueba a 
utilizar será la prueba Z, debido a que permite establece una diferencia de 
medias. Esta prueba estadística evalúa si dos grupos difieren entre sí de 
manera significativa respecto a sus medias, la formula a utilizar es la 
siguiente. En las pruebas de hipótesis para la media (μ), cuando se conoce 
la desviación estándar (σ) poblacional, o cuando el valor de la muestra es 
grande (igual o mayor a 30).” (p .222). 








Estadístico de Prueba 
 
𝑋𝑎̅̅̅̅ : Media muestral antes de la aplicación de un sistema web. 
𝑋𝑑̅̅ ̅̅ : Media muestral después de la aplicación de un sistema web. 
sa: Varianza muestral antes de la aplicación de un sistema web. 
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na: Tamaño de la muestra antes de la aplicación de un sistema web. 
nd: Tamaño de la muestra después de la aplicación de un sistema web.  
 
5. Varianza Muestral (S2) 
Según Gomez (2013) define que “La varianza muestral es el promedio de 
las varianzas de las muestras. Evidentemente se puede utilizar cualquiera 
de las varianzas muéstrales, pero el promedio de todas ellas proporcionará 
la mejor estimación debido al mayor número de observaciones que 










?̅?: Media muestral. 
Xi: Valores de la variable 
𝑵: Tamaño de la población. 
 
 
6. Varianza Poblacional (Ơ2) 
Según Gómez (2013), indica que “la varianza poblacional es el promedio 
de las varianzas de las muestras. Evidentemente se puede utilizar 
cualquiera de las varianzas muéstrales, pero el promedio de todas ellas 
proporcionará la mejor estimación debido al mayor número de 
observaciones que representa.” (p. 141) 










U: Media poblacional. 
Xi: Valores de la variable. 
N: tamaño de la población. 
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“El promedio se calcula:” 
 






Xi: Diferencia de promedios 
n: Muestra 
 
2.5.8. Región de Rechazo 
Según Ortega, Vega y Zeña (2012), define que “En la presente 
investigación se ha establecido un nivel de confianza γ = 0.95, por lo que 
según la tabla de distribución normal Z.” (p.135) 
La Región Rechazo es Z = Zx 
 
Donde Zx es tal que: 
P [Z>Zx] = 0.05 
Donde Zx= Valor Tabular (Tabla de distribución normal Z). 
Luego la región de rechazo es: Z >Zx 
 
8. Análisis de Resultados 
Las respuestas que se obtienen son estudiadas mediante la prueba Z, ya 
que con esto se confirma la formulación de hipótesis, establecida si se 
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Zx: Punto Crítico. 
RR: Región de rechazo de la hipótesis nula. 
RA: Región de aceptación de la hipótesis nula 
 
2.6. Aspectos Éticos 
Esta investigación está bajo estrictos aspectos éticos, los cuales permiten 
que el proyecto cuente con resultados veraces y aporten de manera 
significativa a la mejora del proceso de ventas en la empresa. Para la 
elaboración de la investigación se ha solicitado la autorización a la empresa, 
la cual nos permitió tener acceso a toda la información necesaria y 
pertinente. (Ver Anexo Nº 8). Toda la información brindada por la empresa 
es de uso confidencial y solo se utilizará para fines investigativos, 
sujetándonos a las políticas de seguridad de la información de la empresa, a 
fin de evitar la difusión y alteración de información de los documentos de sus 
clientes, asimismo el investigador hará uso de la información durante el 
tiempo necesario, hasta finalizar la investigación. La investigación se 
realizará de acuerdo a los lineamientos y reglamentos de la Universidad 
Cesar Vallejo, la tesis se desarrollará mediante citas de autores 
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3.1 Descripción  
Se rescató los resultados obtenidos del análisis de los datos Pre-test y 
Post-test con ayuda del software estadístico SPSS Statistics, para ello 
primero se realizó la prueba de normalidad según fue el tamaño de la 
muestra para poder identificar si el análisis es paramétrico o no 
paramétrico, luego se realizó la prueba de hipótesis y finalmente los 
resultados. 
La presente tesis de investigación científica se realizó en dos etapas ya 
que el diseño de estudio fue pre experimental para la recolección de los 
datos en la primera etapa se realizó cuando el sistema aún no estaba 
implementado (Pre test) y la posterior cuando el sistema web ya estaba 
implementado (Post test), permitiendo realizarse la comparación de los 
datos obtenidos en ambas etapas. 
3.2 Análisis descriptivos 
En el presente estudio de investigación se utilizó un sistema web para 
determinar el Porcentaje de Crecimiento de Ventas y la Productividad en 
la empresa Axiom Software S.A.C; para ello se manejó un Pre-Test que 
permitió analizar las condiciones iniciales de los indicadores; después se 
puso en funcionamiento el Sistema Web y de nuevo se registró el 
Porcentaje de Crecimiento de Ventas y la Productividad en Ventas en la 
Gestión de Incidencias. Los resultados descriptivos obtenidos se 
muestran en las Tablas 7 y 8. 
Indicador: Porcentaje de Crecimiento de Ventas 
Los resultados descriptivos del Porcentaje de Crecimiento de Ventas 
de los siguientes datos se verifican en la Tabla 7. 
 
Tabla 7 – Medidas Descripticas del Indicador Porcentaje de Crecimiento de Ventas 
Estadísticos descriptivos 
 N Mínimo Máximo Media Desv. típ. 
Pre_Crecimiento 20 ,02 ,27 ,1540 ,08641 
Post_Crecimiento 20 ,06 ,49 ,2085 ,09349 
N válido (según lista) 20     
Fuentes: Elaboración Propia 
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Para el caso del indicador de Porcentaje de Crecimiento de Ventas, 
en el pre-test de la muestra se obtuvo como media 15.40%, con un 
mínimo de 2% y un máximo de 27%; mientras que en el post-test tuvo 
una media de 20.85%, con un mínimo de 6% y un máximo de 49%, lo 





 Indicador: Productividad en Ventas 
Los resultados descriptivos de Productividad en Ventas de los 
siguientes datos se verifican en la Tabla 8. 
Tabla  8 - Medidas Descripticas del Indicador Productividad en Ventas 
Estadísticos descriptivos 
 N Mínimo Máximo Media Desv. típ. 
Pre_Productividad 20 ,04 ,21 ,1185 ,04534 
Post_Productividad 20 ,25 4,43 1,8350 1,20444 
N válido (según lista) 20     
  
Para el caso del indicador de Productividad en Ventas, en el pre-test 
de la muestra se obtuvo como media 11.85%, con un mínimo de 4% y 
un máximo de 21%; mientras que en el post-test tuvo una media de 


















Indicador Porcentaje de Crecimiento de Ventas antes y después de 
implementar el sistema web 
Fuentes: Elaboración Propia 
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3.3 Análisis inferencial 
3.3.1 Prueba de Normalidad 
Se procedió a realizar las pruebas de normalidad para los 
indicadores de Porcentaje de Crecimiento de Ventas y la 
Productividad en Ventas a través del método Shapiro-Wilk, debido 
a que el tamaño de nuestra muestra está conformado por 20 fichas 
registro y es menor a 50, tal como lo indica Hernández, Fernández 
y Baptista (2006, p. 376). Dicha prueba se realizó introduciendo los 
datos de cada indicador en el software estadístico SPSS 24.0, para 
un nivel de confiabilidad del 95%, bajo las siguientes condiciones: 
Si: 
Sig. < 0.05 acepta una distribución no normal. 
Sig. ≥ 0.05 acepta una distribución normal. 
Dónde: 


















Indicador Productividad en Ventas antes y después de 
implementado el sistema web 
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Los resultados obtenidos son los siguientes: 
 Indicador: Porcentaje de Crecimiento de Ventas 
Con la finalidad de seleccionar la prueba de hipótesis; los datos 
fueron sometidos a la comprobación de su distribución, 
específicamente si los datos del Porcentaje de Crecimiento de 
Ventas en el proceso de gestión de Incidencias contaban con 
distribución normal. 
Tabla 9– Prueba de normalidad del Indicador Porcentaje de Crecimiento de Ventas 





Estadístico gl Sig. 
 
Pre_Crecimiento .918 20 .089 
 




Como se muestra en la Tabla 9, los resultados de la prueba 
indican que el Sig. del Porcentaje de Crecimiento de Ventas en 
el Pre-Test fue de 0.089 y el Sig. Del Porcentaje de Crecimiento 
de Ventas en el Post-Test fue de 0.060. De estos resultados 
obtenidos, se verifica que son mayores al error asumido de 0.05; 
el cual se afirma que los datos tienen una distribución normal y 
se debe aplicar la prueba de T - Student. 
Fuentes: Elaboración Propia 
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Prueba de Normalidad de Indicador Porcentaje de Crecimiento de 


















Prueba de Normalidad de Indicador Porcentaje de Crecimiento de 
Ventas después de implementar el sistema web 
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 Indicador: Productividad en Ventas 
Con la finalidad de seleccionar la prueba de hipótesis; los datos 
fueron sometidos a la comprobación de su distribución, 
específicamente si los datos de la Productividad en Ventas en el 
proceso de gestión de Incidencias contaban con distribución 
normal. 
Tabla 10 – Prueba de Normalidad de Indicador Productividad en Ventas 
Pruebas de normalidad 
 
Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. 
Pre_Productividad .962 20 .591 
Post_Productividad .935 20 .189 
 
 
Como se muestra en la Tabla N° 10, los resultados de la prueba 
indican que el Sig. de la Productividad en Ventas en el Pre-Test 
fue de 0.591 y el Sig. de la Productividad en Ventas en el Post-
Test fue de 0.189. De estos resultados obtenidos, se verifica que 
son mayores al error asumido de 0.05; el cual se afirma que los 
datos tienen una distribución normal y se debe aplicar la prueba 
de T - Student. 
 
Fuentes: Elaboración Propia 
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Prueba de Normalidad de Indicador Productividad en Ventas antes 


















Prueba de Normalidad de Indicador Productividad en Ventas 
después de implementar el sistema web 
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3.4 Prueba de Hipótesis 
 Indicador: Porcentaje de Crecimiento de Ventas 
C. Hipótesis Especifica 1 (HE1): Determinar la influencia de un 
sistema web en el porcentaje de crecimiento en ventas para el 
proceso de ventas en la empresa Axiom Software SAC 
   
Variables:  
Ia1: porcentaje de crecimiento en ventas medido antes de la 
implementación de un sistema web. 
Id1: porcentaje de crecimiento en ventas medido después de la 
implementación de un sistema web. 
 
Hipótesis Nula (H1): No se puede determinar la influencia de un 
sistema web en el porcentaje de crecimiento en ventas para el 
proceso de ventas en la empresa Axiom Software SAC. 
 
H1: Ia1 > Id1 
 
Hipótesis Alternativa (HA): El sistema web aumenta el porcentaje 
de crecimiento en ventas para el proceso de ventas en la empresa 
Axiom Software S.A.C. 
 
HA: Ia1 > Id1 
 
Para la contrastación de la hipótesis se realizó la prueba de T- 
Student respecto a que los datos obtenidos durante la investigación 
(Pre-Test y Post-Test) del Porcentaje de Crecimiento de Ventas 
adopto una distribución normal (Sig. mayor a 0.05). Según la tabla 
T-Student, el valor que será punto de comparación es: 1.729 (Ver 
Anexo 14), y el valor de T contraste es de -1.972 (Ver Tabla 11), el 
cual es claramente menor. Por lo tanto, se rechaza la hipótesis nula 
aceptando la hipótesis alterna planteada anteriormente con un 95% 
de confianza. 
Universidad Cesar Vallejo                                           Escuela de Ingeniería de Sistemas 
66 
Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa 
Axiom Software S.A.C 
 
Sanchez Cordova Enrique Daniel 
 
 
Tabla 11 – Prueba de T - Student para el 




Calculo manual de T – Student  
 
x: Media pre test.  
μ: Media post test.  
s: Desviación estándar muestral.  
n: Tamaño de la muestra. 
















𝒕 =  −𝟏. 𝟗𝟕𝟐 
 
 
Fuentes: Elaboración Propia 
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Además, el valor T contraste obtenido, como se muestra en la 
figura N° 20 se ubica en la zona de rechazo de la hipótesis nula. 
Por lo tanto, acepta la hipótesis alterna, el sistema web aumenta el 
porcentaje de crecimiento de ventas en  la empresa Axiom 
Software S.A.C. 
 Indicador: Productividad en Ventas 
D. Hipótesis Especifica 2 (HE2): Determinar la influencia de un 
sistema web en la productividad en ventas para el proceso de 
ventas en la empresa Axiom Software S.A.C 
Variables:  
Ia2: productividad en ventas medido antes de la implementación de 
un sistema web.  
Id2: productividad en ventas medido después de la implementación 
de un sistema web. 
 
Hipótesis Nula (H2): No se puede determinar la influencia de un 
sistema web en la productividad en ventas para el proceso de 
ventas en la empresa Axiom Software SAC 




















Prueba de T-Student para indicador Porcentaje de 
Crecimiento de Ventas 
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Hipótesis Alternativa (HA): El sistema web aumenta la 
productividad en ventas para el proceso de ventas en la empresa 
Axiom Software S.A.C. 
HA: Ia2 > Id2 
Para la contrastación de la hipótesis se realizó la prueba de T- 
Student respecto a que los datos obtenidos durante la investigación 
(Pre-Test y Post-Test) del Índice de ventas por día se adoptó una 
distribución normal (Sig. mayor a 0.05). Según la tabla T-Student, el 
valor que será punto de comparación es: 1.729 (Ver Anexo N° 14), y 
el valor de T contraste es de – 6.394 (Ver Tabla 12), el cual es 
claramente menor. Por lo tanto, se rechaza la hipótesis nula 
aceptando la hipótesis alterna planteada anteriormente con un 95% 
de confianza. 
Tabla 12 - Prueba de T - Student para el  
Productividad en Ventas 
 
 
Calculo manual de T – Student  
 
x: Media pre test.  
μ: Media post test.  
s: Desviación estándar muestral.  





Fuentes: Elaboración Propia 
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Además, el valor T contraste obtenido, como se muestra en la figura 
N° 21 se ubica en la zona de rechazo de la hipótesis nula. Por lo 
tanto, acepta la hipótesis alterna, el sistema web aumenta la 
productividad en ventas para el proceso de ventas en la empresa 


















Prueba de T-Student para indicador Productividad 
en Ventas 
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En base a los resultados en la presente investigación se analiza una 
comparativa sobre el porcentaje de crecimiento en ventas y la productividad en 
ventas. 
1. El porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de ventas, en el 
Pre-Test, alcanzo 15.40% y con la implementación del sistema web 
logro aumentar a 20.85%. Los resultados obtenidos indican un aumento 
de 5.45% en el porcentaje de crecimiento de ventas para el proceso de 
ventas en la empresa Axiom Software S.A.C. En comparación con la 
investigacion realizada por Bendezu Huayta, Claudia titulada: Sistema 
Web para el proceso de ventas en la empresa HELIFARMA E.I.R.L en 
donde menciona que el porcentaje de crecimiento en ventas antes del 
sistema fue de 3.25% y luego de implementado el sistema fue de 
10.43%, en donde se evidencia un incremento de 7.18% en el 
porcentaje de crecimiento de ventas 
 
 
2. El porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de ventas, en el 
Pre-Test, alcanzo 15.40% y con la implementación del sistema web 
logro aumentar a 20.85%. Los resultados obtenidos indican un aumento 
de 5.45% en el porcentaje de crecimiento de ventas para el proceso de 
ventas en la empresa Axiom Software S.A.C. En comparación con la 
investigacion realizada por Francis Reátegui titulada: Implementación de 
un Sistema de Información Web para el control de ventas en la Empresa 
Verdal R.S.M. Perú S.A.C en donde menciona que el porcentaje de 
crecimiento en ventas antes del sistema fue de 85.50% y luego de 
implementado el sistema fue de 95.00%, en donde se evidencia un 
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3. la productividad en ventas en el proceso de ventas, en el Pre-Test, 
alcanzo 11.85 und y con la implementación del sistema web logro 
aumentar a 183.50 und. Los resultados obtenidos indican un aumento de 
171.65 und en el porcentaje de crecimiento de ventas para el proceso de 
ventas en la empresa Axiom Software S.A.C. En comparación con la 
investigacion realizada por Bendezu Huata, Claudia titulada: Sistema 
Web para el proceso de ventas en la empresa HELIFARMA E.I.R.L en 
donde menciona que la productividad en ventas antes del sistema fue de 
4.42 und y luego de implementado el sistema fue de 19.31und, en donde 
se evidencia un incremento de 14.89 und en el porcentaje de 
crecimiento de ventas 
 
 
4. La productividad en ventas en el proceso de ventas, en el Pre-Test, 
alcanzo 15.40% y con la implementación del sistema web logro 
aumentar a 20.85%. Los resultados obtenidos indican un aumento de 
5.45% en el porcentaje de crecimiento de ventas para el proceso de 
ventas en la empresa Axiom Software S.A.C. En comparación con la 
investigacion realizada por Medina Camargo, Jhonatan titulada: Gestión 
de inventarios para mejorar la productividad en la empresa VEND S.A.C 
en donde menciona que la productividad en ventas antes del sistema era 
0,04 und y luego de implementado el sistema fue de 0,07 und, en donde 
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1. Se concluye que el porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso 
de ventas, en el Pre-Test, alcanzo 15.40% y con la implementación del 
sistema web logro aumentar a 20.85%. Los resultados obtenidos indican 
un aumento de 5.45% en el porcentaje de crecimiento de ventas para el 
proceso de ventas en la empresa Axiom Software S.A.C. 
 
 
2. Se concluye que la productividad en ventas en el proceso de ventas, en 
el Pre-Test, alcanzo 11.85 und y con la implementación del sistema web 
logro aumentar a 183.50 und. Los resultados obtenidos indican un 
aumento de 171.65 und en el porcentaje de crecimiento de ventas para 




3. Finalmente, luego de haber obtenido resultados satisfactorios en ambos 
indicadores, en el presente caso de estudio, se concluye que el sistema 
web para el proceso de ventas en la empresa Axiom Software S.A.C 
mejoro exitosamente el proceso de ventas. De esta manera se 
comprobó que las dos hipótesis fueron aceptadas con una confiabilidad 
del 95%. Por otro se puede deducir que la integración del sistema a la 
empresa tiene buenos resultados.    
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1. Para investigaciones similares, se recomienda tomar como indicador 
productividad en ventas, que permite mejorar el rendimiento de los 






2. Para investigaciones similares, se recomienda tomar como indicador 
porcentaje de crecimiento de ventas que permite realizar comparativas 
en las ventas diarias, ello permite evaluar a la empresa que estrategias 






3. Se recomienda implementar el sistema web en otras entidades para 
mejorar el proceso de ventas. De esta manera se pude mejorar la 
planificación y llevar un mejor control de registros en todo el proceso. 
Permitirá contribuir a mejorar el desempeño del colaborador ofreciendo 
servicios que satisfagan las necesidades del cliente. 
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ANEXO 1: Matriz de Consistencia  
 
 
PROBLEMAS OBJETIVOS HIPÓTESIS OPERACIONALIZACIÓN DE VARIABLES 
VARIABLE CONCEPTO DIMENSIONES INDICADORES METODOLOGÍA 
GENERAL INDEPENDIENTE  
PG: ¿De qué manera un 
sistema web influye en 
el proceso de ventas en 
la empresa Axiom 
Software  S.A.C? 
OG:      Determinar la 
influencia de un 
sistema web para el 
proceso de ventas en 
la empresa  Axiom 
Software  S.A.C 
HA:    El sistema web 
optimiza el proceso de 
ventas en la empresa  






Es un sistema que 
permite almacenar y 
procesar información. 
Como todo sistema, es 
el conjunto de partes 
interrelacionadas en 
este caso hardware, 
software y recursos 
humanos. 
  TIPO DE 
INVESTIGACIÓN: 
Aplicada - Experimental 
 






generados por la venta 
agrupados en 20 fichas 








PE1: ¿En qué medida 
un sistema web influye 
en el porcentaje de 
crecimiento en ventas 
en el proceso de ventas 
en la empresa  Axiom 
Software  S.A.C? 
OE1:     Determinar la 
influencia de un 
sistema web en el 
porcentaje de 
crecimiento en ventas 
para el proceso de 
ventas en la empresa 
Axiom Software  S.A.C  
HE1:    El sistema web 
incrementa el 
porcentaje de 
crecimiento en ventas 
en el proceso de ventas 
en la empresa  Axiom 










la productividad suele 
estar asociada a la 
eficiencia y al tiempo: 
cuanto menos tiempo 
se invierta en lograr el 
resultado anhelado, 
mayor será el carácter 
productivo del sistema. 
La mejor productividad 
supone una mayor 

















PE2: ¿En qué medida 
un sistema web influye 
en la productividad en 
ventas en el proceso de 
ventas en la empresa 
Axiom Software  S.A.C? 
 
OE2:    Determinar la 
influencia de un 
sistema web en la 
productividad en 
ventas para el 
proceso de ventas en 
la empresa  Axiom 
Software  S.A.C 
HE2:    El sistema web 
incrementa la 
productividad en ventas 
en el proceso de ventas 
en la empresa  Axiom 
Software  S.A.C 
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ANEXO 2: Ficha Técnica, Instrumento de Recolección de Datos. 
 
Autor Enrique Daniel Sánchez Córdova 
Nombre de Instrumento Fichaje de Registro 
Lugar Empresa Axiom Software S.A.C 
Fecha de Aplicación 05/02/2018 
Objetivo Determinar la influencia de un sistema 
web en el proceso de ventas. 
Tiempo de Duración 20 días (Lunes a Viernes) 
 
 
Elección de técnica e instrumento 










Ficha de Registro 
Variable 
Independiente 
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Anexo 3: Instrumento de Investigación en el Porcentaje de Crecimiento de 
Ventas – Pre Test 
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Instrumento de Investigación en el Porcentaje de Crecimiento de Ventas – 
Post Test  
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Instrumento de investigación en la Productividad en Ventas – Post Test 
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Orden PreTest Post Test 
1 20.00 49.25 
2 2.23 19.11 
3 26.51 31.53 
4 1.82 19.92 
5 21.55 20.10 
6 6.75 14.05 
7 20.90 25.00 
8 15.69 10.32 
9 22.92 15.66 
10 7.49 23.82 
11 12.25 31.11 
12 24.07 20.22 
13 8.04 23.43 
14 14.89 14.36 
15 3.27 15.58 
16 27.06 5.94 
17 10.49 15.98 
18 25.00 22.45 
19 24.00 12.50 
20 12.65 27.20 
Porcentaje de Crecimiento en Ventas Productividad en Ventas 
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ANEXO 5: Resultados de la Confiabilidad del Instrumento 
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Indicador: Productividad en Ventas 
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ANEXO 6: Validación del Instrumento. 
Selección de la Metodología de Desarrollo 
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Validación del Instrumento de Medición para el indicador Porcentaje de 
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Anexo 9: Acta de Implementación del Sistema 
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Anexo 10: Desarrollo de la Metodología SCRUM 
Tema: Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa Axiom Software 
S.A.C 
Introducción 
Este documento describe la implementación de la metodología de trabajo 
Scrum, para el desarrollo del sistema web para el proceso de ventas en la 
empresa Axiom Software S.A.C 
Incluye junto con la descripción de este ciclo de vida iterativo e incremental 
para el proyecto, los artefactos o documentos con los que se gestionan las 
tareas de adquisición y suministro, requisitos, monitorización y seguimiento del 
avance, así como las responsabilidades y compromisos de los participantes en 
el proyecto. 
Propósito de este documento 
Facilitar la información de referencia necesaria a las personas implicadas en el 
desarrollo del sistema. 
Alcance 
El documento describe el plan de desarrollo para la implementar un sistema 
web para el proceso de control de incidencias, el cual se realizará en un plazo 
máximo de 3 meses. 
Descripción General de la Metodología 
Fundamentación 
Las principales razones del uso de un ciclo de desarrollo iterativo e incremental 
de tipo SCRUM para la ejecución de este proyecto son: 
Sistema modular, Las características del sistema permiten desarrollar una 
base funcional mínima y sobre ella ir incrementando las funcionalidades o 
modificando el comportamiento o apariencia de las ya implementadas 
Entregas frecuentes y continuas al cliente de los módulos terminados, de 
forma que pueda disponer de una funcionalidad básica en un tiempo mínimo y 
a partir de ahí un incremento y mejora continua del sistema. 
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Valores de trabajo 
Los valores que deben ser practicados por todos los miembros involucrados en 
el desarrollo y que hacen posible la metodología SCRUM tenga éxito son: 
 Autonomía del equipo 
 Respeto en el equipo 
 Responsabilidad y auto-disciplina  
 Foco en tarea 
 Información transparencia y visibilidad 
 
1. Personas y roles del Proyecto 
Persona Contacto Rol 
Enrique Daniel Sánchez 
Córdova 
edsc49@gmail.com Scrum Master 
Jorge Chuquitaype 
Dávila 
jchuquitaype@axiom.pe Product Owner 







Scrum Master Enrique Daniel Sánchez Córdova 
Team Member Enrique Daniel Sánchez Córdova 
Product Owner Jorge Chuquitaype Dávila 
 
Implicados en el Proyecto 
COMPROMETIDOS IMPLICADOS 
Scrum Master Enrique Daniel Sánchez Córdova  
Team 
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Responsabilidades del team de desarrollo 
 Product Owner 
- Establecer el orden en el que desea/quiere recibir terminada cada 
historia de usuario. 
- Incorporación / eliminación /modificaciones de las historias o de 
su orden de prioridad. 
- Mantener la disponibilidad del Product Backlog. 
- Mantener la disponibilidad del Product Backlog actualizado, enviar 
las modificaciones al Scrum Manager para su posterior 
modificación. 
 
 Scrum Manager 
- Supervisión de la pila de producto, y comunicación con Product 
Owner para pedirle aclaración de las dudas que pueda tener, o 
asesorarle para la subsanación de las deficiencias que observe. 
- Registró en la lista de pila del producto de las historias de usuario 
que definen el sistema. 
- Mantenimiento actualizado de la pila del producto en todo 
momento durante la ejecución del proyecto. 
- Colaborar con los miembros del equipo en el desarrollo de los 
módulos. 
 
 Team Member 
- Conocimiento y comprensión actualizada de la pila del producto. 
- Resolución de dudas o comunicación de sugerencias con el 
Scrum Manager. 
- Desarrollar el sistema web para el proceso de control de 
producción. 
- Informar cada iteración nueva que se haga. 
- Notificar sobre pendientes que se tenga. 
- Cumplir con las fechas de las presentaciones. 
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2. Artefactos 
2.1. Historias de Usuarios 
Las historias de usuarios son una explicación breve de la 
funcionalidad del sistema tal y como lo desee el cliente, [...] describen 
lo que se quiere implementar y se escriben con una o dos frases 
utilizando el lenguaje común del usuario, estas historias son 
aprovechadas en las metodologías ágiles para la precisión de los 
requisitos del sistema (Menzinsky, López y Palacio, 2016, p.74). 
 
2.2. Product Backlog 
 El product backlog es la relación ordenada de todo aquello que el 
propietario cree que requiere el producto. Todo el trabajo que el 
equipo debe de hacer está plasmado en esta pila. El product backlog 
jamás se da por concluida; ya que siempre está en continuo 
evolución y desarrollo. Al iniciar el proyecto se comprenden los 
requisitos inicialmente conocidos y mejor entendidos, luego van 
evolucionando conforme avanza el desarrollo (Menzinsky, López y 















Tarea Prioridad Estado Responsable 
Inicio del Proyecto Alta Culminado Team 
Gestión de Proyecto Alta Culminado Team 
Formalización del team  Alta Culminado Team 
Delegación de responsabilidades Alta Culminado Team 
Análisis de Proyecto Alta Culminado Team 
Requisitos del proyecto Alta Culminado Team 
Contacto  Alta Culminado Team 
Visita a la empresa  Alta Culminado Team 
Desarrollo de las actas Alta Culminado Team 
Especificaciones para el desarrollo 
del proyecto 
Alta Culminado Team 
Elección de Metodología Alta Culminado Team 
Análisis de sitios web Alta Culminado Team 
Modelado de la BD Alta Culminado Team 
Construcción del sistema Alta Culminado Team 
Implementación del sistema Alta Culminado Team 
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Requerimientos Funcionales 











T01 Login 2 1 100% 
Para acceder al sistema debe de 
solicitar el módulo Usuario y 
contraseña para acceder 
SCRUM 
MASTER 
IPb02 H02 Administrador T02 
Mantenimiento 
de perfiles 
2 1 100% 
Permite registrar, modificar y listar 
a los perfiles. 
SCRUM 
MASTER 
IPb 03 H03 Administrador T03 
Mantenimiento 
de Usuarios 
2 1 100% 
Permite poder registrar, modificar y 









3 1 100% 




IPb05 H05 Administrador T05 
Mantenimiento 
de Almacén 
2 2 100% 










2 2 100% 




IPb07 H07 Jefe de Área T07 
Mantenimiento 
de Categoría 
2 2 100% 




IPb08 H08 Jefe de Área T08 
Mantenimiento 
de Compras 
2 2 100% 




IPb09 H09 Jefe de Área T09 
Mantenimiento 
de Proveedor 
2 2 100% 




IPb10 H10 Jefe de Área T10 
Mantenimiento 
de Venta 
2 2 100% 




IPb11 H11 Usuarios T11 
Mantenimiento 
de Detalle Venta 
4 3 100% 
Permite registrar, modificar y listar 
el detalle de las ventas 
SCRUM 
MASTER 
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IPb12 H12 





7 3 100% 




IPb13 H13 Usuarios T13 Detalle Compra 4 3 100% Permite ver el detalle de la compra 
SCRUM 
MASTER 
IPb14 H14 Jefe de Área T14 Reporte 2 4 100% Reporte de ventas top 
SCRUM 
MASTER 
IPb15 H15 Jefe de Área T15 
Reporte 
Indicador 1 
2 4 100% Reporte del indicador 1 
SCRUM 
MASTER 
IPb16 H16 Jefe de Área T16 
Reporte 
indicador 2 
2 4 100% Reporte de Indicador 2 
SCRUM 
MASTER 
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A través de las buenas prácticas de validación, el 
usuario deberá ingresar la información indicada en 
el campo respectivo.  
RNF2 
 Facilidad de 
Uso 
El usuario podrá identificar las opciones y sus 
acciones sin la necesidad de leer un manual de 
usuario, debido a que hay varias personas 
familiarizadas con el uso de sitios web.  
RNF3  Accesibilidad 
A través del uso de internet se podrá tener acceso 
al sistema web. 
RNF4  Portabilidad 
La aplicación debe ser diseñada de tal manera que 
sea soportada por las distintas resoluciones de 
pantalla que tienen las computadoras, laptops, 
Smartphone y tablets. 
RNF5  Disponibilidad 
El sitio web debe estar 100% disponible al personal 
de la empresa. 
RNF6  Flexibilidad 
 La aplicación debe estar diseñada de tal manera 
que alguna modificación se realice en la base de 
datos, no dañe la aplicación. 
RNF7  Instalación La aplicación sea fácil de ubicar e instalar.  
 
 
Planeamiento del Sprint 
El sprint es la serie de actividades necesarias para construir las 
historias de usuario que se van a llevar a cabo en un sprint. Los 
sprint separan las historias de usuario en dimensiones adecuadas 
para supervisar el avance, reconocer los contratiempos y conflictos 
sin exigencia de procesos de gestión difíciles. Es asimismo un 
instrumento para la expresión visual directa del equipo (Menzinsky, 
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   Definición del Sprint 
 
    Historia de Usuarios 
 
HISTORIA DE USUARIO 
Número: 1 Usuario: Todos 
Nombre Historia: Login de Autenticación 
Prioridad: Alta Riesgo en desarrollo: Bajo 
Programador Responsable:  
Enrique Daniel Sanchez Cordova 
Estimación: 2 días 
Descripción:  
Como - Rol 
Quiero - Funcionamiento 
Para – Objetivo 
Como usuario de la empresa quiero que se valide mi cuenta para ingresar al 
sistema de acuerdo al perfil asignado (Administrador, Compras, Ventas). 
 
Criterios de Aceptación: 
- Valida el ingreso de usuario y contraseña 
- Si la contraseña es incorrecta, mostrará un mensaje de alerta, 
diciendo usuario y/o contraseña incorrecto 
 
 
SPRINT Requerimiento Estimación 
Sprint 0: Diseño de BD 
Antes de comenzar con el 
desarrollo del sistema, se 
requieren el diseño de la misma 
15 
Sprint 1: Modulo Gestión RF1, RF2, RF3, RF4. 7 
Sprint 2: Modulo Almacén RF5, RF6, RF7 12 
Sprint 3: Modulo Compras RF8, RF9, RF13,  15 
Sprint 4: Modulo Ventas RF10, RF11, RF12 6 
Sprint 5: Reportes RF14, RF15, RF16 4 
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HISTORIA DE USUARIO 
Número: 2 Usuario: Administrador 
Nombre Historia: Mantenimiento de perfiles 
Prioridad: Alta Riesgo en desarrollo: Bajo 
Programador Responsable:  
Enrique Daniel Sanchez Cordova 
Estimación: 1 día 
Descripción:  
 
Como administrador se busca tener el módulo de perfiles para realizar el 
mantenimiento de perfiles de los usuarios. 
Criterios de Aceptación: 
 
- El sistema deberá validar el usuario Admin. 
- Si el usuario ingresado no tiene es el administrador no podrá tener 
acceso al módulo perfil. 
- En el módulo perfil se pueda registrar, modificar, eliminar, listar los 
perfiles de la empresa en el sistema. 
- El sistema debe de mostrar un mensaje de validación cuando se 
desee eliminar un perfil. 
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HISTORIA DE USUARIO 
Número: 3 Usuario: Administrador 
Nombre Historia: Mantenimiento de Usuarios 
Prioridad: Alta Riesgo en desarrollo: Bajo 
Programador Responsable:  
Enrique Daniel Sanchez Cordova  
Estimación: 2 días 
Descripción:  
 
Como administrador quiero un módulo de usuarios para realizar el 
mantenimiento de usuarios.  
Criterios de Aceptación: 
 
- El sistema tiene que validar que el usuario ingresado tenga perfil 
administrador. 
- Si el usuario ingresado no tiene perfil administrador no podrá tener 
acceso al módulo usuarios. 
- En el módulo usuarios se pueda registrar, modificar, eliminar, listar 
usuarios de la empresa en el sistema. 
- El sistema no debe de permitir registrar ni modificar un usuario que 
tenga un mismo tipo de documento y campo usuario ya registrado. 
- Al registrar un nuevo usuario el sistema debe validar que los 
siguientes campos sean llenados obligatoriamente (Tipo de 
Documento, Nombres, Apellidos, Teléfono, Usuario, Contraseña) 
- Cuando se registre o modifique un usuario, el campo “contraseña” 
tiene que ser alfanumérico, mínimo una letra en mayúscula y un 
número, y ser validado por el sistema,  en caso contrario se tiene de 
mostrar un mensaje indicando que la contraseña debe de tener las 
características mencionadas. 
- El sistema debe de mostrar un mensaje de validación cuando se 
desee eliminar un usuario. 
- El sistema permita realizar la búsqueda de un usuario de manera 
rápida y sencilla, que al momento de escribir una letra se filtre todos 
los usuarios que coincidan con la letra en búsqueda, ya sea por 
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HISTORIA DE USUARIO 
Número: 4 Usuario: Administrador 
Nombre Historia: Mantenimiento de Clientes 
Prioridad: Alta Riesgo en desarrollo: Bajo 
Programador Responsable:  
Enrique Sánchez 
Estimación: 2 días 
Descripción:  
 
Como administrador quiero un módulo de clientes para realizar el 
mantenimiento de estos.  
Criterios de Aceptación: 
 
- En el módulo cliente se pueda registrar, modificar, eliminar, listar 
usuarios de la empresa en el sistema. 
- El sistema no debe de permitir registrar ni modificar un cliente que 
tenga un mismo tipo de documento y campo usuario ya registrado. 
- Al registrar un nuevo cliente el sistema debe validar que los 
siguientes campos sean llenados obligatoriamente (Tipo de 
Documento, Nombres, Apellidos, Teléfono) 
- El sistema debe de mostrar un mensaje de validación cuando se 
desee eliminar un cliente. 
- El sistema permita realizar la búsqueda de un cliente de manera 
rápida y sencilla, que al momento de escribir una letra se filtre todos 
los clientes que coincidan con la letra en búsqueda, ya sea por 
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HISTORIA DE USUARIO 
Número: 5 Usuario: Administrador 
Nombre Historia: Mantenimiento de Categorías 
Prioridad: Alta Riesgo en desarrollo: Bajo 
Programador Responsable:  
Enrique Sanchez 
Estimación: 2 días 
Descripción:  
 
Como administrador quiero un módulo de categorías para realizar el 
mantenimiento de estos.  
Criterios de Aceptación: 
 
- El sistema tiene que validar que el usuario ingresado tenga perfil 
administrador. 
- Si el usuario ingresado no tiene perfil administrador no podrá tener 
acceso al módulo categorías. 
- En el módulo categorías se pueda registrar, modificar, eliminar, listar 
las categorías en el sistema. 
- El sistema no debe de permitir registrar ni modificar una categoría 
que tenga un mismo nombre ya registrado. 
- Al registrar una nueva categoría el sistema debe validar que los 
siguientes campos sean llenados obligatoriamente (Nombre). 
- El sistema debe de mostrar un mensaje de validación cuando se 
desee eliminar una categoría. 
- El sistema permita realizar la búsqueda de categorías de manera 
rápida y sencilla, que al momento de escribir una letra se filtre todos 
las categorías que coincidan con la letra en búsqueda, ya sea por 
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Nombre Historia: Mantenimiento de Productos 
Prioridad: Alta Riesgo en desarrollo: Alta 
Programador Responsable:  
Enrique  Daniel Sanchez Cordova 
Estimación: 4 días 
Descripción:  
 
Como administrador o almacenero quiero un módulo de productos para 
realizar el mantenimiento de estos.  
Criterios de Aceptación: 
 
- El sistema tiene que validar que el usuario ingresado tenga perfil 
administrador o almacenero. 
- Si el usuario ingresado no tiene perfil administrador y almacenero no 
podrá tener acceso al módulo productos. 
- En el módulo productos se pueda registrar, modificar, eliminar, listar 
los productos relacionados que maneja la empresa en el sistema. 
- El sistema no debe de permitir registrar ni modificar un producto que 
tenga un mismo nombre ya registrado. 
- Al registrar un nuevo producto, el sistema debe validar que los 
siguientes campos sean llenados obligatoriamente (Nombre, Stock 
mínimo, precio costo, seleccionar categoría, seleccionar unidad de 
medida). 
- El sistema debe de mostrar un mensaje de validación cuando se 
desee eliminar un producto. 
- El sistema permita realizar la búsqueda de productos de manera 
rápida y sencilla, que al momento de escribir una letra se filtre todos 
los productos que coincidan con la letra en búsqueda, ya sea por 
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Nombre Historia: Mantenimiento de categorías 
Prioridad: Alta Riesgo en desarrollo: Alta 
Programador Responsable:  
Enrique Daniel  Sanchez Cordova 
Estimación: 4 días 
Descripción:  
 
Como administrador o almacenero quiero un módulo de categoría para 
realizar el mantenimiento de estos.  
Criterios de Aceptación: 
 
- El sistema tiene que validar que el usuario ingresado tenga perfil 
administrador o almacenero. 
- Si el usuario ingresado no tiene perfil administrador y almacenero no 
podrá tener acceso al módulo categoría. 
- En el módulo categoría se pueda registrar, modificar, eliminar, listar 
las categorías relacionadas que maneja la empresa en el sistema. 
- El sistema no debe de permitir registrar ni modificar una categoría 
que tenga un mismo nombre ya registrado. 
- El sistema debe de mostrar un mensaje de validación cuando se 





Universidad Cesar Vallejo                                           Escuela de Ingeniería de Sistemas 
124 
Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa 
Axiom Software S.A.C 
 
Sanchez Cordova Enrique Daniel 
 
HISTORIA DE USUARIO 
Número: 8 Usuario: Compras 
Nombre Historia: Gestión de Compras 
Prioridad: Alta Riesgo en desarrollo: Bajo 
Programador Responsable:  
Enrique Daniel Sanchez Cordova 
Estimación: 7 días 
Descripción:  
 
Como administrador, encargado de almacén y proveedor quiero un 
módulo de compras para realizar las compras. 
Criterios de Aceptación: 
 
- El sistema tiene que validar que el usuario ingresado tenga perfil 
compras. 
- Si el usuario ingresado no tiene perfil compras, no podrá tener 
acceso al módulo compras. 
- En el módulo compras se pueda registrar, ver, listar todas las 
compras realizadas por la empresa en el sistema. 
- El sistema no debe de permitir registrar compras que tenga un 
mismo código de compra ya registrado. 
- Al registrar una nueva compra el sistema debe validar que los 
siguientes campos sean llenados obligatoriamente, agregar 
productos al carrito de compras, colocar la cantidad de productos, 
buscar proveedor, tipo de comprobante. 
- El sistema permita realizar la búsqueda de compras de manera rápida 
y sencilla, que al momento de escribir una letra se filtre todas las 
compras que coincidan con la letra en búsqueda, ya sea por código 
de compra, proveedor, datos del usuario, etc.  
- El sistema debe de permitir ver un resumen de la compra generada, 











Universidad Cesar Vallejo                                           Escuela de Ingeniería de Sistemas 
125 
Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa 
Axiom Software S.A.C 
 
Sanchez Cordova Enrique Daniel 
 
HISTORIA DE USUARIO 
Número: 9 Usuario: Administrador 
Nombre Historia: Mantenimiento de Proveedores 
Prioridad: Alta Riesgo en desarrollo: Bajo 
Programador Responsable:  
Enrique Daniel Sanchez Cordova 
Estimación: 2 días 
Descripción:  
 
Como administrador quiero un módulo de proveedores para realizar el 
mantenimiento.  
Criterios de Aceptación: 
 
- El sistema tiene que validar que el usuario ingresado tenga perfil 
administrador. 
- Si el usuario ingresado no tiene perfil administrador no podrá tener 
acceso al módulo proveedores. 
- En el módulo proveedores se pueda registrar, modificar, eliminar, 
listar de proveedores relacionados a la empresa en el sistema. 
- El sistema no debe de permitir registrar ni modificar un proveedor 
que tenga un mismo tipo de documento, Razón Social o nombre ya 
registrado. 
- Al registrar un nuevo proveedor el sistema debe validar que los 
siguientes campos sean llenados obligatoriamente (Tipo de 
Documento, Nombre o Razón Social, Correo, Teléfono). 
- El sistema debe de mostrar un mensaje de validación cuando se 
desee eliminar un proveedor. 
- El sistema permita realizar la búsqueda de proveedores de manera 
rápida y sencilla, que al momento de escribir una letra se filtre todos 
los proveedores que coincidan con la letra en búsqueda, ya sea por 
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HISTORIA DE USUARIO 
Número: 10 Usuario: Vendedor 
Nombre Historia: Gestión de Ventas 
Prioridad: Alta Riesgo en desarrollo: Bajo 
Programador Responsable:  
Enrique Daniel Sanchez Cordova 
Estimación: 7 días 
Descripción:  
 
Como administrador, encargado de ventas y cliente quiero un módulo de 
Ventas para realizar las ventas 
Criterios de Aceptación: 
 
- El sistema tiene que validar que el usuario ingresado tenga perfil 
ventas. 
- Si el usuario ingresado no tiene perfil ventas, no podrá tener acceso 
al módulo ventas. 
- En el módulo ventas se pueda registrar, ver, listar todas las compras 
realizadas por la empresa en el sistema. 
- El sistema no debe de permitir registrar ventas que tenga un mismo 
código de compra ya registrado. 
- Al registrar una nueva venta el sistema debe validar que los 
siguientes campos sean llenados obligatoriamente, agregar 
productos al carrito de compras, colocar la cantidad de productos, 
buscar proveedor, tipo de comprobante. 
- El sistema permita realizar la búsqueda de ventas de manera rápida y 
sencilla, que al momento de escribir una letra se filtre todas las 
compras que coincidan con la letra en búsqueda, ya sea por código 
de compra, proveedor, datos del usuario, etc.  
- El sistema debe de permitir ver un resumen de la venta generada, 
donde muestre los datos de la compra y el detalle de esta. 
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HISTORIA DE USUARIO 
Número: 11 Usuario: Administrador 
Nombre Historia: Reporte indicador 1 
Prioridad: Alta Riesgo en desarrollo: Bajo 
Programador Responsable:  
Enrique Daniel Sanchez Cordova 
Estimación: 2 días 
Descripción:  
 
Como administrador quiero un módulo de reportes para mostrar el 
porcentaje de crecimiento de ventas 
Criterios de Aceptación: 
 
- El sistema tiene que validar que el usuario ingresado tenga perfil 
administrador. 
- Si el usuario ingresado no tiene perfil administrador no podrá tener 
acceso al módulo reportes. 
- En el módulo reportes se pueda visualizar los reportes de acuerdo a 







HISTORIA DE USUARIO 
Número: 12 Usuario: Administrador 
Nombre Historia: Reporte indicador 2 
Prioridad: Alta Riesgo en desarrollo: Bajo 
Programador Responsable:  
Enrique Daniel Sanchez Cordova 
Estimación: 2 días 
Descripción:  
 
Como administrador quiero un módulo de reportes para mostrar la 
productividad en ventas.  
Criterios de Aceptación: 
 
- El sistema tiene que validar que el usuario ingresado tenga perfil 
administrador. 
- Si el usuario ingresado no tiene perfil administrador no podrá tener 
acceso al módulo reportes. 
- En el módulo reportes se pueda visualizar los reportes de acuerdo a 
la fecha de búsqueda en el sistema. 
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Desarrollo del Sprint 
Sprint 0 
El primer sprint, suele nombrarse “sprint 0” y tienen objetivos que comprenden 
trabajos de diseño o desarrollo de prototipos para comprobar la posibilidad de 
la plataforma o tecnología que se utilizará, estos surgen necesarios al iniciar 







ESFUERZO EN HORAS ESTIMADO POR DÍA 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 
0 Plan de 
desarrollo de 
software 
18                
  6 6 6                         
0 Diseño de la BD 12                            
  Diseño Lógico 
de la BD 
        4 2                     
  Diseño Físico de 
la BD 
        2 4                     
0 Diseño de 
Prototipos 
60                     
 Prototipos       6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 
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ACTA DE REUNIÓN N°001 – APERTURA DEL SPRINT 0 
 
DATOS 
EMPRESA / ORGANIZACIÓN Axiom Software S.A.C 
PROYECTO Sistema web para el proceso de ventas 
en las empresa Axiom Software S.A.C  
CLIENTE Jorge Chuquitaype Dávila 
PARTICIPANTES 
ROL Nombres y Apellidos 
PRODUCT OWNER Jorge Chuquitaype Dávila 
TEAM Enrique Sánchez Córdova 
ACUERDOS 
Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que el equipo Scrum, se 
determinó las historias de usuario para el Sprint 0 para el desarrollo del proyecto 
“Sistema web para el proceso de ventas en las empresa Axiom Software S.A.C”. 
Acordando satisfactoriamente los objetivos del Sprint 0, como también los elementos 
de la Pila de Producto (Historias) que contiene cada uno. 
 
Dentro del Sprint 0 se determinó lo siguiente 
Sprint Objetivo Historias 
0 Elaboración el diseño de la BD Lógica.  BD Lógica 
0 Elaborar el diseño de la BD Física.  BD Física 
0 Creación de Tablas de la BD.  Creación de tablas 
0 Diseño de Prototipos.  Prototipos del Sistema 






   
 
Enrique Sánchez Córdova 
 
Jorge Chuquitaype Dávila 
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Diagrama Lógico  de Bases de Datos 
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Diagrama Físico  de Bases de Datos 
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Resumen Sprint 0 
Total de Historias 4 
Historias Terminadas 4 
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Gráfico BurnDown Sprint 0 
 
 
Retrospectiva del sprint 0 
Al final del Sprint, el equipo Scrum se reunió para recibir la respuesta del 
Scrum master, para saber cómo le fue en la reunión con el Product Owner, 
resulta que el producto se entregó sin problemas entregado y es el cliente 
quedo satisfecho 
Cosas Positivas: 
- Se pudo cumplir con lo esperado. 
- El apoyo del team. 
Cosas Negativas: 
- No hubo cosas Negativas. 
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ACTA DE REUNIÓN N°002 – CIERRE DEL SPRINT 0 
DATOS 
EMPRESA / ORGANIZACIÓN Axiom Software S.A.C 
PROYECTO 
Sistema Web para el proceso de ventas 
en la empresa Axiom Software S.A.C 
CLIENTE Jorge Chuquitaype Dávila 
PARTICIPANTES 
ROL Nombres y Apellidos 
PRODUCT OWNER Jorge Chuquitaype Dávila 
TEAM Enrique Sánchez Córdova 
ACUERDOS 
Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que el equipo Scrum, se 
determinó las historias de usuario para el Sprint 0 para el desarrollo del proyecto 
“Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa Axiom Software S.A.C”. 
Acordando satisfactoriamente los objetivos del Sprint 0, como también los elementos 
de la Pila de Producto (Historias) que contiene cada uno. 
 
Dentro del Sprint 0 se determinó lo siguiente 
Sprint Objetivo Historias 
0 Elaboración el diseño de la BD Lógica.  BD Lógica (Entregado) 
0 Elaborar el diseño de la BD Física.  BD Física (Entregado) 
0 Creación de Tablas de la BD. 
 Creación de tablas 
(Entregado) 
0 Diseño de Prototipos. 
 Prototipos del Sistema 
(Entregado) 






Enrique Sánchez Córdova 
 
Jorge Chuquitaype Dávila 
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1 2 3 4 
01 Logueo de Seguridad 12     
  Diseño del Login   6    
Desarrollo de Login  6   
Clase Conexión 
02 Usuarios 12     
  Vista Usuarios     4  
Registrar datos   2 6 
 










IPb01: Login H01 2 1 
IPb03: Mantenimiento de 
Usuarios 
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ACTA DE REUNIÓN N°003 – APERTURA DEL SPRINT 1 
 
DATOS 
EMPRESA / ORGANIZACIÓN Axiom Software S.A.C 
PROYECTO 
Sistema Web para el proceso de ventas 
en la empresa Axiom Software S.A.C 
CLIENTE Jorge Chuquitaype Dávila 
PARTICIPANTES 
ROL Nombres y Apellidos 
PRODUCT OWNER Jorge Chuquitaype Dávila 
TEAM Enrique Sánchez Córdova 
ACUERDOS 
Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que el equipo Scrum, se 
determinó las historias de usuario para el Sprint 1 para el desarrollo del proyecto 
“Sistema web para el Proceso de Ventas en la empresa Axiom Software S.A.C”. 
Acordando satisfactoriamente los objetivos del Sprint 1, como también los elementos 
de la Pila de Producto (Historias) que contiene cada uno. 
 
Dentro del Sprint 1 se determinó lo siguiente 
Sprint Objetivo Historias 
1 
Elaboración de la vista de accesos para 
administrador, compras, usuarios. 
 Login 
1 
Elaborar el mantenimiento (registrar, modificar, 
listar, eliminar) de las usuarios en la empresa. 
 Usuarios 








Enrique Sánchez Córdova 
 
 
Jorge Chuquitaype Dávila 
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Item de Product Backlog N° 1-  Logueo de Seguridad 
IPb01: Como usuario, se necesita validar los datos para acceder al sistema, 
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Item de Product Backlog N° 3 -  Mantenimiento de Usuarios 
IPb02: Como Administrador, el sistema permitirá gestionar y dar mantenimiento 
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Resumen Sprint 1 
Total de Historias 2 
Historias Terminadas 2 
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Gráfico BurnDown Sprint 1 
 
 
Retrospectiva del sprint 1 
Al final del Sprint, el equipo Scrum se reunió para recibir la respuesta del 
Scrum master, para saber cómo le fue en la reunión con el Product Owner, 
resulta que el producto se entregó sin problemas y el cliente quedo satisfecho 
Cosas Positivas: 
- Se pudo cumplir con lo esperado. 
- El apoyo del team. 
Cosas Negativas: 
- No hubo cosas Negativas. 
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ACTA DE REUNIÓN N°004 – CIERRE DEL SPRINT 1 
 
DATOS 
EMPRESA / ORGANIZACIÓN Axiom Software S.A.C 
PROYECTO 
Sistema Web para el proceso de ventas 
en la empresa Axiom Software S.A.C 
CLIENTE Jorge Chuquitaype Dávila 
PARTICIPANTES 
ROL Nombres y Apellidos 
PRODUCT OWNER Jorge Chuquitaype Dávila 
TEAM Enrique Sánchez Córdova 
ACUERDOS 
Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que el equipo Scrum, se 
determinó las historias de usuario para el Sprint 1 para el desarrollo del proyecto 
Sistema web para el Proceso de Ventas en la empresa Axiom Software S.A.C”. 
Acordando satisfactoriamente los objetivos del Sprint 1, como también los elementos 
de la Pila de Producto (Historias) que contiene cada uno. 
 
Dentro del Sprint 1 se determinó lo siguiente 
Sprint Objetivo Historias 
1 
Elaboración de la vista de accesos para 




Elaborar el mantenimiento (registrar, modificar, 










Enrique Sánchez Córdova 
 
 
Jorge Chuquitaype Dávila 
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ESFUERZO EN HORAS 
ESTIMADO POR DÍA 
1 2 3 4 5 6 




4      
Registrar Datos 2 6     




  4    
Registro Datos   2 6   




        4 
 
Registrar Datos     2 6 
 











IPb07: Mantenimiento de 
Categoría 
H06 2 2 
IPb06: Mantenimiento de 
Producto 
H07 2 2 
IPb05: Mantenimiento de 
Almacén 
H05 2 2 
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ACTA DE REUNIÓN N°005 – APERTURA DEL SPRINT 2 
 
DATOS 
EMPRESA / ORGANIZACIÓN Axiom Software S.A.C 
PROYECTO 
Sistema Web para el proceso de ventas 
en la empresa Axiom Software S.A.C 
CLIENTE Jorge Chuquitaype Dávila 
PARTICIPANTES 
ROL Nombres y Apellidos 
PRODUCT OWNER Jorge Chuquitaype Dávila 
TEAM Enrique Sánchez Córdova 
ACUERDOS 
Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que el equipo Scrum, se 
determinó las historias de usuario para el Sprint 2 para el desarrollo del proyecto 
“Sistema web para el Proceso de Ventas en la empresa Axiom Software S.A.C”. 
Acordando satisfactoriamente los objetivos del Sprint 2, como también los elementos 
de la Pila de Producto (Historias) que contiene cada uno. 
 
Dentro del Sprint 2 se determinó lo siguiente 
Sprint Objetivo Historias 
2 
Elaborar el mantenimiento (registrar, modificar, 
listar, eliminar) de las Categorías en la empresa. 
 Categorías 
2 
Elaborar el mantenimiento (registrar, modificar, 
listar, eliminar) de los Productos en la empresa. 
 Productos 
2 
Elaborar el mantenimiento (listar) del Inventario 
de la Empresa 
 Inventario 
 





Enrique Sánchez Córdova 
 
Jorge Chuquitaype Dávila 
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Item Product Backlog N° 7 -  Mantenimiento de Categoria 
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Item Product Backlog N° 6 -  Mantenimiento de Producto 
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Item Product Backlog N° 5 -  Mantenimiento de Inventario 
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Resumen Sprint 2 
Total de Historias 3 
Historias Terminadas 3 
Historias por Terminar 0 
Avance 100% 
 
Gráfico BurnDown Sprint 2 
 
 
Retrospectiva del sprint 2 
Al final del Sprint, el equipo Scrum se reunió para recibir la respuesta del 
Scrum master, para saber cómo le fue en la reunión con el Product Owner, 
resulta que el producto se entregó sin problemas y el cliente quedo satisfecho 
Cosas Positivas: 
- Se pudo cumplir con lo esperado. 
- El apoyo del team. 
Cosas Negativas: 
- No hubo cosas Negativas 
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ACTA DE REUNIÓN N°006 – CIERRE DEL SPRINT 2 
 
DATOS 
EMPRESA / ORGANIZACIÓN Axiom Software S.A.C 
PROYECTO 
Sistema web para el Proceso de Ventas 
en la empresa Axiom Software S.A.C 
CLIENTE Jorge Chuquitaype Dávila 
PARTICIPANTES 
ROL Nombres y Apellidos 
PRODUCT OWNER Jorge Chuquitaype Dávila 
TEAM Enrique Sánchez Córdova 
ACUERDOS 
Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que el equipo Scrum, se 
determinó las historias de usuario para el Sprint 2 para el desarrollo del proyecto 
“Sistema web para el Proceso de Ventas en la empresa Axiom Software S.A.C”. 
Acordando satisfactoriamente los objetivos del Sprint 2, como también los elementos 
de la Pila de Producto (Historias) que contiene cada uno. 
 
Dentro del Sprint 2 se determinó lo siguiente 
Sprint Objetivo Historias 
2 Elaborar el mantenimiento (registrar, modificar, 
listar, eliminar) de las Categorías en la empresa. 
 Categorías 
(Entregado) 
2 Elaborar el mantenimiento (registrar, modificar, 
listar, eliminar) de los Productos en la empresa. 
 Producto 
(Entregado) 
2 Elaborar el mantenimiento (Listar) del Inventario 
de la empresa. 
 Inventario 
(Entregado) 
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2 2              
Registrar Datos 4 4 6 6            




    4 2          
Registro Datos     2 4 6 6        
 











IPb08: Mantenimiento de 
Compras 
H08 4 3 
IPb09: Mantenimiento de 
Proveedor 
H09 4 3 
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ACTA DE REUNIÓN N°007 – APERTURA DEL SPRINT 3 
 
DATOS 
EMPRESA / ORGANIZACIÓN Axiom Software S.A.C 
PROYECTO 
Sistema web para el Proceso de Ventas 
en la empresa Axiom Software S.A.C 
CLIENTE Jorge Chuquitaype Dávila 
PARTICIPANTES 
ROL Nombres y Apellidos 
PRODUCT OWNER Jorge Chuquitaype Dávila 
TEAM Enrique Sánchez Córdova 
ACUERDOS 
Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que el equipo Scrum, se 
determinó las historias de usuario para el Sprint 3 para el desarrollo del proyecto 
“Sistema web para el Proceso de Ventas en la empresa Axiom Software S.A.C”. 
Acordando satisfactoriamente los objetivos del Sprint 3, como también los elementos 
de la Pila de Producto (Historias) que contiene cada uno. 
Dentro del Sprint 3 se determinó lo siguiente 
Sprint Objetivo Historias 
3 
Elaborar el mantenimiento (registrar, modificar, 
listar, eliminar) de las compras en la empresa. 
 Compras  
3 
Elaborar el mantenimiento (registrar, modificar, 
listar, eliminar) de los Proveedores. 
 Proveedor  
 








Enrique Sánchez Córdova 
 
 
Jorge Chuquitaype Dávila 
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Item Product Backlog N° 8 -  Mantenimiento de Compras 
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Item Product Backlog N° 9 -  Mantenimiento de Proveedores 
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Resumen Sprint 3 
Total de Historias 2 
Historias Terminadas 2 
Historias por Terminar 0 
Avance 100% 
 
Gráfico BurnDown Sprint 3 
 
 
Retrospectiva del sprint 3 
Al final del Sprint, el equipo Scrum se reunió para recibir la respuesta del 
Scrum master, para saber cómo le fue en la reunión con el Product Owner, 
resulta que el producto se entregó sin problemas y el cliente quedo satisfecho 
Cosas Positivas: 
- Se pudo cumplir con lo esperado. 
- El apoyo del team. 
Cosas Negativas: 
No hubo cosas Negativas 
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ACTA DE REUNIÓN N°008 – CIERRE DEL SPRINT 3 
 
DATOS 
EMPRESA / ORGANIZACIÓN Axiom Software S.A.C 
PROYECTO 
Sistema web para el Proceso de Ventas 
en la empresa Axiom Software S.A.C 
CLIENTE Jorge Chuquitaype Dávila 
PARTICIPANTES 
ROL NOMBRE 
PRODUCT OWNER Jorge Chuquitaype Dávila 
TEAM Enrique Sánchez Córdova 
ACUERDOS 
Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que el equipo Scrum, se 
determinó las historias de usuario para el Sprint 3 para el desarrollo del proyecto 
“Sistema web para el Proceso de Ventas en la empresa Axiom Software S.A.C”. 
Acordando satisfactoriamente los objetivos del Sprint 3, como también los elementos 
de la Pila de Producto (Historias) que contiene cada uno. 
Dentro del Sprint 3 se determinó lo siguiente 
Sprint Objetivo Historias 
3 
Elaborar el mantenimiento (registrar, modificar, 
listar, eliminar) de las compras en la empresa. 
 Compras 
   (Entregado) 
3 
Elaborar el mantenimiento (registrar, modificar, 
listar, eliminar) de los Proveedores. 
 Proveedor 
(Entregado) 
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2 2              
Registrar Datos 4 4 6 6            




    4 2          
Registro Datos     2 4 6 6        
 










 IPb10: Mantenimiento de 
Ventas 
H10 4 3 
IPb04: Mantenimiento de 
Clientes 
H04 4 3 
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ACTA DE REUNIÓN N°009 – APERTURA  DEL SPRINT 4 
 
DATOS 
EMPRESA / ORGANIZACIÓN Axiom Software S.A.C 
PROYECTO 
Sistema web para el Proceso de Ventas 
en la empresa Axiom Software S.A.C 
CLIENTE Jorge Chuquitaype Dávila 
PARTICIPANTES 
ROL Nombres y Apellidos 
PRODUCT OWNER Jorge Chuquitaype Dávila 
TEAM Enrique Sánchez Córdova 
ACUERDOS 
Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que el equipo Scrum, se 
determinó las historias de usuario para el Sprint 4 para el desarrollo del proyecto 
“Sistema web para el Proceso de Ventas en la empresa Axiom Software S.A.C”. 
Acordando satisfactoriamente los objetivos del Sprint 4, como también los elementos 
de la Pila de Producto (Historias) que contiene cada uno. 
Dentro del Sprint 4 se determinó lo siguiente 
 
Sprint Objetivo Historias 
4 
Elaborar el mantenimiento (registrar, modificar, 
listar, eliminar) de las Ventas en la empresa. 
 Venta  
4 
Elaborar el mantenimiento (registrar, modificar, 
listar, eliminar) de los Clientes en la empresa 
 Cliente  
 




Enrique Sánchez Córdova 
 
Jorge Chuquitaype Dávila 
Universidad Cesar Vallejo                                           Escuela de Ingeniería de Sistemas 
181 
Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa 
Axiom Software S.A.C 
 
Sanchez Cordova Enrique Daniel 
 
  
Universidad Cesar Vallejo                                           Escuela de Ingeniería de Sistemas 
182 
Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa 
Axiom Software S.A.C 
 
Sanchez Cordova Enrique Daniel 
 
Item Product Backlog N° 10 -  Mantenimiento de Ventas 
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Item Product Backlog N° 4 -  Mantenimiento de Clientes 
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Resumen Sprint 4 
Total de Historias 2 
Historias Terminadas 2 
Historias por Terminar 0 
Avance 100% 
 
Gráfico BurnDown Sprint 4 
 
 
Retrospectiva del sprint 4 
Al final del Sprint, el equipo Scrum se reunió para recibir la respuesta del 
Scrum master, para saber cómo le fue en la reunión con el Product Owner, 
resulta que el producto se entregó sin problemas entregado y es el cliente 
quedo satisfecho 
Cosas Positivas: 
- Se pudo cumplir con lo esperado. 
- El apoyo del team. 
Cosas Negativas: 
No hubo cosas Negativas 
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ACTA DE REUNIÓN N°010 – CIERRE  DEL SPRINT 4 
 
DATOS 
EMPRESA / ORGANIZACIÓN Axiom Software S.A.C 
PROYECTO 
Sistema web para el Proceso de Ventas 
en la empresa Axiom Software S.A.C 
CLIENTE Jorge Chuquitaype Dávila 
PARTICIPANTES 
ROL NOMBRE 
PRODUCT OWNER Jorge Chuquitaype Dávila 
TEAM Enrique Sánchez Córdova 
ACUERDOS 
Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que el equipo Scrum, se 
determinó las historias de usuario para el Sprint 4 para el desarrollo del proyecto 
“Sistema web para el Proceso de Ventas en la empresa Axiom Software S.A.C”. 
Acordando satisfactoriamente los objetivos del Sprint 4, como también los elementos 
de la Pila de Producto (Historias) que contiene cada uno. 
Dentro del Sprint 4 se determinó lo siguiente 
 
Sprint Objetivo Historias 
4 
Elaborar el mantenimiento (registrar, modificar, 




Elaborar el mantenimiento (registrar, modificar, 
listar, eliminar) de las Clientes en la empresa. 
 Cliente 
(Entregado)  
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ACTA DE REUNIÓN N°011 – APERTURA  DEL SPRINT 5 
 
DATOS 
EMPRESA / ORGANIZACIÓN Axiom Software S.A.C 
PROYECTO 
Sistema web para el Proceso de Ventas 
en la empresa Axiom Software S.A.C 
CLIENTE Jorge Chuquitaype Dávila 
PARTICIPANTES 
ROL Nombres y Apellidos 
PRODUCT OWNER Jorge Chuquitaype Dávila 
TEAM Enrique Sánchez Córdova 
ACUERDOS 
Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que el equipo Scrum, se 
determinó las historias de usuario para el Sprint 5 para el desarrollo del proyecto 
“Sistema web para el Proceso de Ventas en la empresa Axiom Software S.A.C”. 
Acordando satisfactoriamente los objetivos del Sprint 5, como también los elementos 
de la Pila de Producto (Historias) que contiene cada uno. 
Dentro del Sprint 5 se determinó lo siguiente 
 
Sprint Objetivo Historias 
5 
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Item Product Backlog N° 15 -  Reporte Indicador 1 
IPb15: Como Administrador, el sistema permitirá mostrar el reporte del 
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Item Product Backlog N° 16 -  Reporte Indicador 2 
IPb16: Como Administrador, el sistema permitirá mostrar el reporte de la 
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Resumen Sprint 5 
Total de Historias 2 
Historias Terminadas 2 




Retrospectiva del sprint 5 
Al final del Sprint, el equipo Scrum se reunió para recibir la respuesta del 
Scrum master, para saber cómo le fue en la reunión con el Product Owner, 
resulta que el producto se entregó sin problemas entregado y es el cliente 
quedo satisfecho 
Cosas Positivas: 
- Se pudo cumplir con lo esperado. 
- El apoyo del team. 
Cosas Negativas: 
No hubo cosas Negativas 
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ACTA DE REUNIÓN N°012 – CIERRE DEL SPRINT 5 
 
DATOS 
EMPRESA / ORGANIZACIÓN Axiom Software S.A.C 
PROYECTO 
Sistema web para el Proceso de Ventas 
en la empresa Axiom Software S.A.C 
CLIENTE Jorge Chuquitaype Dávila 
PARTICIPANTES 
ROL Nombres y Apellidos 
PRODUCT OWNER Jorge Chuquitaype Dávila 
TEAM Enrique Sánchez Córdova 
ACUERDOS 
Mediante la presente acta se valida y se da conformidad de que el equipo Scrum, se 
determinó las historias de usuario para el Sprint 5 para el desarrollo del proyecto 
“Sistema web para el Proceso de Ventas en la empresa Axiom Software S.A.C”. 
Acordando satisfactoriamente los objetivos del Sprint 5, como también los elementos 
de la Pila de Producto (Historias) que contiene cada uno. 
Dentro del Sprint 5 se determinó lo siguiente 
 
Sprint Objetivo Historias 
5 





5 Elaborar el reporte de productividad en ventas 
 Reporte 
Indicador 2 
    (Entregado) 
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class categoria_producto { 
 
    private $array; 
 
    public function __construct() { 
        $this->array = array(); 
    } 
 
    public function get_categoria_producto() { 
        $sql = "SELECT * from tb002_categoria_producto where 
I002ESTADO=1;"; 
        $getResults = Conectar::con()->prepare($sql); 
        $getResults->execute(); 
        $results = $getResults->fetchAll(PDO::FETCH_BOTH); 
        foreach ($results as $row) { 
            $this->array[] = $row; 
        } 
        return $this->array; 
    } 
 
    public function lista() { 
        $sql = "SELECT * from tb002_categoria_producto where not 
I002ESTADO=3;"; 
        $getResults = Conectar::con()->prepare($sql); 
        $getResults->execute(); 
        $results = $getResults->fetchAll(PDO::FETCH_BOTH); 
        foreach ($results as $row) { 
            $this->array[] = $row; 
        } 
        return $this->array; 
    } 
 public function seleccion($id) { 
        $sql = "SELECT * from tb002_categoria_producto where 
I002ID_CATEGORIA=$id;"; 
         $getResults = Conectar::con()->prepare($sql); 
        $getResults->execute(); 
        $results = $getResults->fetchAll(PDO::FETCH_BOTH); 
        foreach ($results as $row) { 
            $this->array[] = $row; 
        } 
        return $this->array; 
    } 
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public function registrar($nombre) { 
        $sql = "INSERT INTO tb002_categoria_producto 
values(null,'$nombre',1);"; 
        $getResults = Conectar::con()->prepare($sql); 
        $res = $getResults->execute(); 
        if ($res) { 
            echo 1; 
        } else { 
            echo "error: " . mysql_error(), "</br>"; 
            echo "codigo_error:" . mysql_errno(); 
        } 
    } 
     public function modificar($nombre,$estado,$id) { 
        $sql = "UPDATE tb002_categoria_producto set 
V002NOMBRE='$nombre',I002ESTADO=$estado WHERE 
I002ID_CATEGORIA=$id;;"; 
        $getResults = Conectar::con()->prepare($sql); 
        $res = $getResults->execute(); 
        if ($res) { 
            echo 1; 
        } else { 
            echo "error: " . mysql_error(), "</br>"; 
            echo "codigo_error:" . mysql_errno(); 
        } 
    } 
    public function eliminar($id) { 
        $sql = "UPDATE tb002_categoria_producto set I002ESTADO=3 WHERE 
I002ID_CATEGORIA=$id;;"; 
        $getResults = Conectar::con()->prepare($sql); 
        $res = $getResults->execute(); 
        if ($res) { 
            echo 1; 
        } else { 
            echo "error: " . mysql_error(), "</br>"; 
            echo "codigo_error:" . mysql_errno(); 
        } 
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    <head> 
        <meta charset="UTF-8"> 
        <meta http-equiv="X-UA-Compatible" content="IE=edge"> 
        <meta name="viewport" content="width=device-width, user-scalable=no, 
initial-scale=1.0, maximum-scale=1.0, minimum-scale=1.0"> 
        <title>Gestor</title> 
        <link href="../../paquetes/bootstrap/css/bootstrap.min.css" rel="stylesheet" 
/> 
        <link rel="stylesheet" href="../../paquetes/css/general-datatables.css"> 
        <link rel="stylesheet" href="../../paquetes/css/style.css"> 
        <link rel="stylesheet" type="text/css" 
href="../../paquetes/buscar_cliente_guia/js/jquery.autocomplete.css" /> 
        <link href="../../paquetes/bootstrap/css/bootstrap-formhelpers.css" 
rel="stylesheet"> 
        <link href="../../paquetes/bootstrap/css/bootstrap-formhelpers.min.css" 
rel="stylesheet"> 
        <link rel="stylesheet" href="../../paquetes/css/jquery-ui.css"/> 
        <!-- sweet alert --> 
        <script src="../../paquetes/sweet_alert/sweetalert.min.js"></script> 
        <link rel="stylesheet" type="text/css" 
href="../../paquetes/sweet_alert/sweetalert.css"> 
        <!-- fin sweet alert --> 
        <script language="javascript" type="text/javascript" 
src="../../paquetes/js/jquery-1.9.1.js"></script> 
        <script src="../../paquetes/buscar_cliente_guia/js/jquery-1.4.2.js"></script> 
        <script type="text/javascript" 
src="../../paquetes/js/jquery_1_7_2.min.js"></script> 
        <script type="text/javascript" src="../../paquetes/js/jquery-
1_8_18_ui.min.js"></script> 
        <script src="../../paquetes/js/jquery.form-control.min.js"></script>     
        <script src="../../paquetes/bootstrap/js2/bootstrap.js"></script> 
        <script src="../../paquetes/bootstrap/js2/bootstrap.min.js"></script> 
        <!--<script src="../../paquetes/js/jquery.dataTables.min.js"></script>--> 
 
        <link   href="../../paquetes/bootstrap/css/dataTables.bootstrap.css" 
rel="stylesheet" /> 
        <script src="../../paquetes/js/jquery.dataTables.min.js"></script> 
        <script src="../../paquetes/bootstrap/js/dataTables.bootstrap.js" ></script> 
        <!--<script src="../../paquetes/js/dataTables.bootstrap.min.js"></script>--> 
 
        <script  src="../../paquetes/jquery/jquery.numeric.min.js"></script> 
        <script src="../../paquetes/bootstrap/js2/bootstrap-formhelpers.js"></script> 
        <script 
src="../../paquetes/buscar_cliente_guia/js/jquery.autocomplete.js"></script>  
 
        <!--include alertify.css-->  
        <link rel="stylesheet" href="../../paquetes/alertifyjs/css/alertify.css"> 
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        <!--include boostrap theme-->   
        <link rel="stylesheet" 
href="../../paquetes/alertifyjs/css/themes/bootstrap.css"> 
        <!--include alertify script-->  
        <script src="../../paquetes/alertifyjs/alertify.js"></script> 
 
        <script src="js/funciones.js"></script> 
        <style> 
            .manito{ 
                cursor: pointer; 
            } 
        </style> 
 
    </head> 
    <body> 
        <br> 
        <div class="col-md-12 col-lg-10 col-lg-offset-1"> 
            <div class="panel panel-primary"> 
                <div class="panel-heading"> 
                    <span class="badge manito" data-toggle="modal" data-
target="#modalRegistrar" ><span class="glyphicon glyphicon-plus"></span> 
                        Nuevo</span>&nbsp;&nbsp;&nbsp;Listado de Categoria de 
producto</div> 
                <div class="panel-body"> 
                    <table id="Table_Usuario" class="table table-bordered table-
condensed table-hover cabecera_tabla"> 
                        <thead class="background-thead"> 
                            <tr> 
                                <th class="text-center">Nombre</th> 
                                <th class="text-center">Estado</th> 
                                <th class="text-center">Modificar</th> 
                                <th class="text-center">Eliminar</th> 
                            </tr> 
                        </thead> 
                        <tbody class="background-tbody"> 
                        </tbody> 
                    </table> 
                </div> 
            </div> 
       </div> 
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<!-- modalNuevo --> 
        <div class="modal fade" id="modalRegistrar" tabindex="-1" role="dialog" 
aria-labelledby="myModalLabel"> 
            <div class="modal-dialog" role="document"> 
                <div class="modal-content"> 
                    <div class="modal-header "> 
                        <button type="button" class="close" data-dismiss="modal" aria-
label="Close"><span aria-hidden="true">&times;</span></button> 
                        <h4 class="modal-title text-center" id="myModalLabel"> 
REGISTRAR</h4> 
                    </div> 
                    <div class="modal-body"> 
                        <div class="tab-content" style="margin-top:10px;"> 
                            <div role="tabpanel" class="tab-pane active"> 
                                <div class="row"> 
                                    <div class="col-sm-12"> 
                                        <div class="row"> 
                                            <div class="form-group form-group-sm col-sm-12 
col-md-12"> 
                                                <label>Nombre</label> 
                                                <input id="i_nombre" type="text" class="form-
control" value="" />                             
                                            </div> 
                                        </div> 
 
                                    </div> 
                                </div> 
                            </div> 
                        </div> 
                    </div> 
                    <div class="modal-footer"> 
                        <button type="button" class="btn btn-cancelar" data-
dismiss="modal">Cancelar</button> 
                        <button type="button" class="btn btn-primary" 
id="btn_registrar">Guardar</button> 
                        <span style="color: #0000FF;" class="mover glyphicon 
glyphicon-refresh" id="span_registrar_mover"></span> 
                        <span style="color: #0000FF;" 
id="span_registrar">Guardando..</span> 
                    </div> 
                </div> 
            </div> 
        </div>   
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 <!-- modalEditar--> 
        <div class="modal fade" id="modalModificar" tabindex="-1" role="dialog" 
aria-labelledby="myModalLabel"> 
            <div class="modal-dialog" role="document"> 
                <div class="modal-content "> 
                    <div class="modal-header"> 
                        <button type="button" class="close" data-dismiss="modal" aria-
label="Close"><span aria-hidden="true">&times;</span></button> 
                        <h4 class="modal-title text-center" 
id="myModalLabel">MODIFICAR</h4> 
                    </div> 
                    <div class="modal-body"> 
                        <div class="tab-content" style="margin-top:10px;"> 
                            <div role="tabpanel" class="tab-pane active"> 
                                <div class="row"> 
                                    <form  class="col-sm-12"> 
                                        <input type="hidden" id="m_id"> 
                                        <div class="row"> 
                             <div class="form-group form-group-sm col-sm-12 col-md-6"> 
                                                <label>Nombre</label> 
                                    <input id="m_nombre" type="text" class="form-control" />                             
                                            </div> 
                            <div class="form-group form-group-sm col-sm-12  col-md-6"> 
                                                <label>Estado</label> 
                               <select id="m_estado" class="clase_mod form-control" > 
                                                    <option value="1">Activo</option> 
                                                    <option value="2">Inactivo</option> 
                                                </select>   
                                            </div> 
                                        </div> 
                                    </form> 
                                </div> 
                            </div> 
                        </div> 
                    </div> 
                    <div class="modal-footer"> 
                        <button type="button" class="btn btn-cancelar" data-
dismiss="modal">Cancelar</button> 
                        <button type="button" class="btn btn-primary" 
id="btn_modificar">Guardar</button> 
                        <span style="color: #0000FF;" class="mover glyphicon 
glyphicon-refresh" id="span_modificar_mover"></span> 
                        <span style="color: #0000FF;" 
id="span_modificar">Guardando..</span> 
                    </div> 
                </div> 
            </div> 
        </div>  
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<!-- modalEliminar --> 
        <div id="modalEliminar" class="modal fade" tabindex="-1" role="dialog" 
aria-labelledby="myModalLabel"> 
            <div class="modal-dialog" role="document"> 
                <div class="modal-content"> 
                    <div class="modal-header"> 
                        <button type="button" class="close" data-dismiss="modal" aria-
label="Close"><span aria-hidden="true">&times;</span></button> 
                        <h4 class="modal-title text-center" 
id="myModalLabel">Â¿Desea eliminar esta categoria?</h4> 
                    </div> 
                    <div class="modal-body text-center" > 
                        <input type="hidden" id="e_id">        
                        <button type="button" class="btn btn-cancelar btn-danger" data-
dismiss="modal"><span class="glyphicon glyphicon-remove"></span> 
No</button> 
                        <button type="button" class="btn btn-primary" 
id="btn_eliminar"><span class="glyphicon glyphicon-ok"></span> Si</button> 
                        <span style="color: #0000FF;" class="mover glyphicon 
glyphicon-refresh" id="span_eliminar_mover"></span> 
                        <span style="color: #0000FF;" 
id="span_eliminar">Eliminando..</span> 
 
                    </div> 
                </div> 
            </div> 
        </div> 
        <table id="tb_eliminar_detalle"> 
            <tbody></tbody> 
        </table> 
    </body> 
</html> 
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function llamar_tabla() { 
 
    $('#Table_Usuario').DataTable({ 
        "ajax": { 
            "type": "POST", 
            "url": 'modelo/vista/json_vista.php', 
            "data": function (d) { 
            } 
        }, 
        "destroy": true, 
        "columns": [ 
             
            {"className": "text-center", "data": "V002NOMBRE"}, 
            {"orderable": false, 
                "render": function (data, type, full, meta) { 
                    var estado = full.I002ESTADO; 
                    if (estado == 1) { 
                        return '<center><span>ACTIVO</span></center>'; 
                    } else if (estado == 2) { 
                        return '<center><span>INACTIVO</span></center>'; 
                    } 
 
                } 
            }, 
            { 
                "orderable": false, 
                "render": function (data, type, full, meta) { 
                    var id = full.I002ID_CATEGORIA; 
                    return '<center><a  class="manito text_color_base" 
onclick="buscar(' + id + ')"><i class="glyphicon glyphicon-
edit"></i></a></center>'; 
                } 
            }, 
            { 
                "orderable": false, 
                "render": function (data, type, full, meta) { 
                    var id = full.I002ID_CATEGORIA; 
 
                    return '<center><a class="manito text_color_base" 
onclick="buscar_eliminar(' + id + ')"><i class="glyphicon glyphicon-remove"  
style="color:#d9534f"></i></a></center>'; 
                } 
            } 
        ] 
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function buscar_eliminar(id_dato) { 
    devolver_btn_del(); 
    $("#e_id").val(id_dato); 




//FUNCION AL CARGAR LA PAGINA 
///////////////////////////////////////// 
 
$(document).ready(function () { 
//    generar_codigo(); 
//    obtener_combo(); 
    devolver_btn_reg(); 
    llamar_tabla(); 
    $(".solo_numero").numeric(); 
    $('#btn_eliminar').click(function (table) { 
        ocultar_btn_del(); 
        var id_dato = $("#e_id").val(); 
        $.post("modelo/eliminar/eliminar.php", { 
            id_dato: id_dato 
        }, function (result) { 
            if (result == 1) { 
//                $('#Table_Usuario').empty(); 
                llamar_tabla(); 
                alertify.alert('Se elimino Correctamente').set('basic', false); 
                $('#modalEliminar').modal('hide'); 
                devolver_btn_del(); 
            } else { 
                alert("Error!" + result); 
                devolver_btn_del(); 
            } 
        }); 






    $('#btn_modificar').click(function (table) { 
        btn_modificar(); 
    }); 
// 
//Modificar - ENTER [caja de texto] 
    $(".clase_mod").keypress(function (e) { 
        if (e.which == 13) { 
            btn_modificar(); 
        } 
    }); 
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    $('#btn_registrar').click(function (table) { 
        btn_registrar(); 
    }); 
// 
    $(".clase_reg").keypress(function (e) { 
        if (e.which == 13) { 
            btn_registrar(); 
        } 






    $('#btn_nuevo').click(function (table) { 
        $("#i_nombre").css("border", ""); 
        $("#i_nombre").val(""); 




    $(".solo_letras").keypress(function (e) { 
        return soloLetras(event); 









$id_dato = $_POST['id_dato']; 
 
$clase = new categoria_producto(); 
$reg = $clase->seleccion($id_dato); 
for ($i = 0; $i < count($reg); $i++) { 
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//$e_user = 2; 
//if ($e_user != null) { 
//     
    $id_dato = $_POST['id_dato']; 
    
    $tra = new categoria_producto(); 








//$i_user = 2; 
//if ($i_user != null) { 
       
//    $i_codigo = $_POST['i_codigo']; 
    $i_nombre = $_POST['i_nombre']; 
//    $i_usuario = $_POST['i_usuario']; 
//    $i_pass = $_POST['i_pass']; 
//    $i_cargo = $_POST['i_cargo']; 
//    $i_nivel = $_POST['i_nivel']; 
//    $i_correo = $_POST['i_correo']; 
   
    $reg = new categoria_producto(); 











//$m_user = 2; 
//if ($m_user != null) { 
 
//'m_nombre=' + m_nombre 
//            + '&m_id=' + m_id 
//            + '&m_estado=' + m_estado; 
 
Universidad Cesar Vallejo                                           Escuela de Ingeniería de Sistemas 
208 
Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa 
Axiom Software S.A.C 
 
Sanchez Cordova Enrique Daniel 
 
//    $i_codigo = $_POST['i_codigo']; 
    $m_nombre = $_POST['m_nombre']; 
    $m_id = $_POST['m_id']; 
    $m_estado = $_POST['m_estado']; 
 
    $tra = new categoria_producto(); 











$emp = new categoria_producto(); 
$reg = $emp->lista(); 
//CAMBIAR LOS NOMBRES DE LOS CAMPOS SEGUN LA TBLA DE LA BD 
 
if (count($reg) == 0) { 
    $data['data'] = array( 
        "I002ID_CATEGORIA" => "", 
        "V002NOMBRE" => "", 
        "I002ESTADO" => "" 
    ); 
} else { 
    for ($i = 0; $i < count($reg); $i++) { 
        $data['data'] = $reg; 
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                                      MANUAL DE USUARIO 
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Login 
En la siguiente figura se puede observar la interfaz de ingreso al sistema, para 
















En la siguiente figura nos dirigimos a Gestión y seleccionamos la opción  
Usuarios, para crear, modificar o eliminar.  
 
Crear Usuario:  
Damos Click en la opción Nuevo. Ingresamos los datos solicitados tales como 
los nombres y apellidos del empleado, seleccionamos el cargo como vendedor, 
compras o administrador, Nick del usuario,  contraseña , correo electrónico y 
horas asignadas que va a trabajar. 
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Si deseamos modificar el usuario creado nos dirigimos al listado de usuarios, 
filtramos el campo de búsqueda o revisamos por registro y damos Click en la 
opción  modificar al costado del estado. 
  
   
Una vez modificado el usuario, damos Click en guardar. 
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Eliminar Usuario: 
Si deseamos eliminar el usuario creado nos dirigimos al listado de usuarios, 
filtramos el campo de búsqueda o revisamos por registro y damos Click en la 






Nos mostrara un mensaje de interrogación si desea eliminar el usuario, damos 
Click en sí. Aparentemente no aparece en la interfaz pero en la Base de Datos 






Universidad Cesar Vallejo                                           Escuela de Ingeniería de Sistemas 
213 
Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa 
Axiom Software S.A.C 
 
Sanchez Cordova Enrique Daniel 
 
Categorías  
En la siguiente figura dirigimos a Almacén y seleccionamos la opción  
Categoría, para crear, modificar o eliminar.  
 
Crear Categoría:  
Damos Click en la opción Nuevo. Ingresamos el nombre de la categoría y 
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Modificar Categoría: 
Si deseamos modificar la categoría creado nos dirigimos al listado de 
categorías, filtramos el campo de búsqueda o revisamos por registro y damos 
Click en la opción  modificar al costado del estado. 
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Eliminar Categoría: 
Si deseamos eliminar la categoría creada nos dirigimos al listado de categorías, 
filtramos el campo de búsqueda o revisamos por registro y damos Click en la 







Nos mostrara un mensaje de interrogación si desea eliminar el usuario, damos 
Click en sí. Aparentemente no aparece en la interfaz pero en la Base de Datos 
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Productos  
En la siguiente figura nos dirigimos a Almacén y seleccionamos la opción  
Producto, para crear, modificar o eliminar. 
 
Crear Producto:  
Damos Click en la opción  Nuevo. Ingresamos los datos solicitados tales como 
Categoría del producto, Nombre del Producto, Stock Mínimo, Precio Unitario, 
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Modificar Producto: 
Si deseamos modificar el producto creado nos dirigimos al listado de producto, 
filtramos el campo de búsqueda o revisamos por registro y damos Click en la 
opción  modificar al costado del estado. 
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Eliminar Producto: 
Si deseamos eliminar el producto creado nos dirigimos al listado de productos, 
filtramos el campo de búsqueda o revisamos por registro y damos Click en la 





Nos mostrara un mensaje de interrogación si desea eliminar el producto damos 
click en sí. Aparentemente no aparece en la interfaz pero en la Base de Datos 
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En la siguiente figura nos dirigimos a Almacén y seleccionamos la opción  
Inventario, para visualizar los productos y el stock actual, También se puede 
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Compras 
En la siguiente figura nos dirigimos a Compras y seleccionamos la opción  
Gestión Compras, para agregar, modificar o anular compras. 
 
Agregar Compra: 
Damos click en la opción  Nuevo. Ingresamos los datos solicitados tales como 
Proveedor, Tipo de Compra, Fecha, Producto, Cantidad y Precio damos en 
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Si deseamos modificar la compra creada nos dirigimos al listado de compras, 
filtramos el campo de búsqueda o revisamos por registro y damos click en la 
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Anular Compra: 
Si deseamos anular la compra creada nos dirigimos al listado de compras, 
filtramos el campo de búsqueda o revisamos por registro y damos Click en la 





Nos mostrara un mensaje de interrogación si desea eliminar la compra, damos 
click en sí. Aparentemente no aparece en la interfaz pero en la Base de Datos 
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En la siguiente figura nos dirigimos a Compras en la opción Proveedor, para 
agregar, modificar y eliminar un proveedor. 
 
Agregar Proveedor: 
Damos Click en la opción  Nuevo. Ingresamos los datos solicitados tales como 
Tipo de Empresa, Nombre de la Empresa, RUC, Telefono, Dirección, correo, 
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Modificar Proveedor: 
Si deseamos modificar el proveedor creado nos dirigimos al listado de 
proveedor, filtramos el campo de búsqueda o revisamos por registro y damos 
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Eliminar Proveedor: 
Si deseamos eliminar el proveedor creado nos dirigimos al listado de 
productos, filtramos el campo de búsqueda o revisamos por registro y damos 






Nos mostrara un mensaje de interrogación si desea eliminar el proveedor, 
damos Click en sí. Aparentemente no aparece en la interfaz pero en la Base de 
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Ventas 
En la siguiente figura nos dirigimos a Ventas y seleccionamos la opción  
Gestión Compras, para agregar, modificar o anular ventas. 
 
Agregar  Venta: 
Damos click en la opción  Nuevo. Ingresamos los datos solicitados tales como 
Cliente, Tipo de Comprobante, Fecha, Vendedor, Seleccionamos el número de 
serie del comprobante, ingresamos el producto, precio, cantidad y le damos 
click en agregar, una vez terminado damos click en Generar. 
 
 
Nos consultara si deseamos, imprimir el comprobante, ya que una vez impreso 
no se puede modificar damos click en OK, en caso queremos modificar 
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Modificar  Venta: 
En caso de modificar  la venta, damos click en la opción Cancel, que rechaza la 
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Una vez terminado de modificar el comprobante, se procede a generar y se 
imprime el comprobante cambiando de estado . 
 
Anular  Venta: 
Para anular una venta, nos dirigimos al comprobante mediante el filtrado o 
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Nos mostrara un mensaje de interrogación si desea eliminar el proveedor, 









En este caso se va agregar, modificar y eliminar clientes que son parte del 
proceso de ventas. Ingresamos a Gestión  damos click en la opción Clientes 
 
Agregar Cliente: 
Damos Click en la opción  Nuevo. Ingresamos los datos solicitados tales como 
Nombre del Cliente (Razon  Social), Tipo de Documento que  puede ser DNI, 
RUC o pasaporte, Telefono, Dirección  y correo damos click en Guardar 
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Modificar Cliente: 






Una vez terminado de modificar le damos click en guardar. 
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Eliminar Cliente: 





Nos mostrara un mensaje de interrogación si desea eliminar el proveedor, 
damos Click en sí. Aparentemente no aparece en la interfaz pero en la Base de 
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Reporte Indicador 1 
Visualiza el reporte de porcentaje de crecimiento de ventas, para ingresar nos 
dirigimos a Indicadores en la opción crecimiento ventas: 
 
 
Se realiza una búsqueda en un rango de fechas, se puede exportar en pdf o 
Excel, como también muestra gráficos en barras y pastel. 
 
Reporte Indicador 2 
Visualiza el reporte de productividad en ventas, para ingresar nos dirigimos a 
Indicadores en la opción productividad ventas: 
 
Se realiza un rango de fechas o por fecha, ya que se evalúa por  vendedor, se 
puede exportar en pdf o Excel, como también muestra gráficos en barras y 
pastel. 
  
Universidad Cesar Vallejo                                           Escuela de Ingeniería de Sistemas 
236 
Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa 
Axiom Software S.A.C 
 

















ANEXOS RECOMENDADOS:  
DESARROLLO DE SOFTWARE 
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(from Modelo de Analisis de Negocio)
Modificar Cliente
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Administrador
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Diagrama Caso de Uso de Negocio 
 

































Universidad Cesar Vallejo                                           Escuela de Ingeniería de Sistemas 
241 
Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa 
Axiom Software S.A.C 
 
Sanchez Cordova Enrique Daniel 
 
  




Universidad Cesar Vallejo                                           Escuela de Ingeniería de Sistemas 
242 
Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa 
Axiom Software S.A.C 
 
Sanchez Cordova Enrique Daniel 
 


































Universidad Cesar Vallejo                                           Escuela de Ingeniería de Sistemas 
243 
Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa 
Axiom Software S.A.C 
 
Sanchez Cordova Enrique Daniel 
 











Universidad Cesar Vallejo                                           Escuela de Ingeniería de Sistemas 
244 
Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa 
Axiom Software S.A.C 
 
Sanchez Cordova Enrique Daniel 
 











Universidad Cesar Vallejo                                           Escuela de Ingeniería de Sistemas 
245 
Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa 
Axiom Software S.A.C 
 




Universidad Cesar Vallejo                                           Escuela de Ingeniería de Sistemas 
246 
Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa 
Axiom Software S.A.C 
 
Sanchez Cordova Enrique Daniel 
 
Universidad Cesar Vallejo                                           Escuela de Ingeniería de Sistemas 
247 
Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa 
Axiom Software S.A.C 
 




























Universidad Cesar Vallejo                                           Escuela de Ingeniería de Sistemas 
248 
Sistema Web para el proceso de ventas en la empresa 
Axiom Software S.A.C 
 
Sanchez Cordova Enrique Daniel 
 
 
